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Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pola saluran pemasaran, menganalisis biaya, marjin 
dan keuntungan serta efisiensi ekonomi dari masing-masing saluran pemasaran jeruk di 
Kabupaten Bangli.  
Metode dasar penelitian yang digunakan adalah deskriptif. Daerah  penelitian diambil secara 
sengaja (purposive) yaitu Kabupaten Bangli dan sampel kecamatan dipilih yaitu Kecamatan 
Kintamani. Metode penentuan jumlah pada masing-masing desa menggunakan proportional 
random sampling sedangkan penentuan sampel masing-masing desa menggunakan metode 
systematic sampling serta sampel pedagang secara snowball sampling. Data yang diambil baik 
berupa data primer dan data sekunder dengan teknik wawancara, pencatatan dan observasi.  
Hasil penelitian menunjukkan bahwa ada empat tipe saluran pemasaran jeruk di Kabupaten 
Bangli yaitu, saluran I:Petani→Penebas→Pedagang Besar→Pedagang Kecil→Pedagang 
Pengecer→Konsumen, saluran II: Petani→ Pedagang besar→Pedagang Kecil→Pedagang 
Pengecer→Konsumen,saluran III: Petani→Pedagang Besar→Pedagang Pengecer→Konsumen 
dan saluran IV: Petani→Pedagang Pengumpul→Pedagang Besar→Pedagang Kecil→Pedagang 
Pengecer→Konsumen. Pada saluran I memiliki total biaya pemasaran Rp 1.713,4 per kg, 
marjin pemasaran Rp 5.485,1 per kg dan keuntungan pemasaran Rp 3.771,7 per  kg. Pada 
saluran II total biaya pemasaran Rp 1.582,8 per kg, marjin pemasaran Rp 4.999,9 per kg dan 
keuntungan pemasaran Rp 3.658,7 per kg. Pada saluran III total biaya pemasaran Rp 1.405,9 
per kg, marjin pemasaran Rp 4.000,00 per kg dan keuntungan pemasaran Rp 2.840,5 per kg. 
Pada saluran IV total biaya pemasaran Rp 1.550,2 per kg, marjin pemasaran Rp 5.267,8 per kg 
dan keuntungan pemasaran Rp 3.717,5 per kg. Dilihat dari efisiensi secara ekonomis dari 
keempat saluran yang ada di Kabupaten Bangli maka saluran III adalah saluran pemasaran 
jeruk yang paling efisien karena memiliki marjin pemasaran terendah yaitu Rp 4.000,00 per kg 
dan memiliki nilai Farmer’s Share tertinggi yaitu super  besar  sebesar  60%,  super sebesar 
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        SUMMARY 
 
 
This research aims are to determine the pattern of marketing channels, and to analyze costs, 
margin and profits, as well as economic efficiency of each channel oranges marketing channel 
in Bangli regency.  
The basic method used in this of research is descriptive method. The research area was 
purposively chosen in Kintamani sub-district in Bangli regency in the province of Bali. The 
method of determining quantity of farmer’s sample in each village using proportional random 
sampling, while the sample determination in each village using systematic sampling method 
whereas the merchant’s sample picking method was done by applying snowball sampling. The 
data taken consist of both primary and secondary data with applying interview technique, notes 
and observation. 
The result of this research shows that there are four types of oranges channel marketing in 
Bangli regency. The first channel come with: Farmers → Wholesalers → Big Merchants → 
Small Merchants → Retailers → Consumers. Followed by the second channel which has 
slightly different distribution method: Farmers→ Big Merchants→Small 
Merchants→Retailers→Consumers. In the third channel, the figure shows the absence of 
wholesalers and small retailers: Farmers→Big Merchants→Retailers→Consumers. And the last 
one,  the fourth channel: Farmers → Collectors Merchants → Big Merchants → Small 
Merchants→ Retailers→Consumers. Marketing channel I have total marketing cost Rp 
1.713,4/kg, total marketing margin Rp 5.485,1/kg and total marketing advantage Rp 3.771,7/kg. 
Marketing channel II have total marketing cost Rp 1.582,8/kg, total marketing margin 
4.999,9/kg and total marketing advantage Rp 3.658,7/kg. Marketing channel III have total 
marketing cost Rp 1.405,9/kg, total marketing margin Rp 4.000,00/kg and total marketing 
advantage Rp 2.840,5/kg Marketing channel IV have total marketing cost Rp 1.550,2/kg, total 
marketing margin Rp 5.267,81/kg and total marketing advantage Rp 3.717,5/kg. Viewed from 
the economic efficiency of the four existing channels in Bangli regency, it shows that the 
marketing Channel III is the most efficient marketing channel for oranges, because it has the 
lowest marketing margin, Rp 4.000,00/kg and it has the highest farmer’s share; they are super  
















A. Latar Belakang 
Pembangunan sub sektor tanaman hortikultura pada dasarnya 
merupakan bagian integral dan tidak dapat terpisahkan dari pembangunan 
pertanian dalam upaya mewujudkan program pembangunan nasional. 
Hortikultura merupakan bidang pertanian yang cukup luas yang mencakup 
buah-buahan, sayur-sayuran dan bunga yang secara keseluruhan dapat 
ditemukan pada ketinggian 0-1000 m di atas permukaan air laut, maka dari itu 
areal yang ada di Indonesia hampir seluruhnya  dapat  digunakan dalam  
pengusahaan tanaman hortikultura   (Rahardi et al, 2003).  
Usahatani hortikultura khususnya buah-buahan di Indonesia selama ini 
hanya dipandang sebagai usaha sampingan yang ditanam di pekarangan 
dengan luas areal sempit dan penerapan teknik budidaya penanganan pasca 
panen yang masih sederhana. Di sisi lain permintaan pasar terhadap buah baik 
dari pasar lokal maupun pasar ekspor menghendaki mutu tertentu, ukuran 
seragam dan suplai pasokan buah yang berkesinambungan. Oleh karena itu 
dalam rangka mengembangkan buah-buahan di Indonesia dan untuk 
meningkatkan daya saing baik di pasar lokal maupun pasar ekspor, pemerintah 
menggalakkan pembangunan pertanian bidang hortikultura (Anonim, 2008). 
Buah jeruk merupakan salah satu jenis buah-buahan yang paling banyak 
digemari oleh masyarakat di Indonesia, hal ini disebabkan buah jeruk banyak 
mengandung jenis vitamin terutama vitamin C dan vitamin A. Selain itu jeruk 
merupakan buah yang selalu tersedia sepanjang  tahun karena tanaman jeruk 
tidak mengenal musim berbunga yang khusus. Di samping itu tanaman jeruk 
dapat ditanam dimana saja, baik di dataran rendah maupun di dataran tinggi 
(Anonim, 2008). 
Jeruk merupakan salah satu komoditi buah-buahan yang mempunyai 
peranan penting di pasaran dunia maupun di dalam negeri. Karena mempunyai 
nilai ekonomis tinggi, maka pemerintah tidak hanya mengarahkan pengelolaan 
jeruk bagi petani kecil saja, tetapi juga mengorientasikan kepada pola 
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pengembangan industri jeruk yang komprehensif. Prospek yang lebih cerah ke 
arah agribisnis jeruk semakin nyata dengan memperhatikan berbagai potensi 
yang ada seperti potensi lahan yaitu ketersediaan lahan pertanian untuk 
tanaman buah-buahan meliputi jutaan hektar sehingga mempunyai peluang 
yang cukup besar untuk membuka perkebunan dengan skala besar dengan 
memperhatikan kesesuaian agroklimat, potensi produksi dapat dicapai jika 
pengelolaan usahatani jeruk dilakukan secara intensif untuk mengarah ke 
agribisnis, dan potensi pasar diperkirakan permintaan terhadap buah jeruk 
akan semakin meningkat dengan memperhitungkan peningkatan pendapatan, 
pertambahan jumlah penduduk dan elastisitas pendapatan terhadap permintaan 
(Soelarso, 1996). 
Jeruk merupakan tanaman tahunan berasal dari Asia Tenggara, 
terutama China. Sejak ratusan tahun yang lampau, tanaman ini sudah terdapat 
di Indonesia, baik sebagai tanaman liar maupun sebagai tanaman di 
pekarangan. Di Bali, jeruk termasuk komoditas buah unggulan diantara 
komoditas lainnya yaitu pisang, mangga dan semangka. Dalam kurun waktu 
lima tahun (2004-2008), produksi jeruk di Provinsi Bali mengalami fluktuasi. 
Fluktuasi produksi jeruk di Bali dapat dilihat pada Tabel 1. 
Tabel 1. Produksi Buah di Provinsi Bali 
Komoditas      
Total Produksi (ton) 
2004 2005 2006 2007      2008 
Pisang  102.158 142.476 137.928 137.361 143.058 
Jeruk  71.391 57.068 70.679 63.454 110.013 
Mangga   155.979 54.181 45.561 45.760 47.827 
Semangka  54.089 14.967 84.591 12.922 19.686 
Sumber: BPS Provinsi Bali Tahun 2008 
Berdasarkan Tabel 1 dapat diketahui bahwa produksi jeruk tertinggi 
pada tahun 2008 yaitu sebesar 110.013 ton per tahun. Pada tahun 2004 ke 
tahun 2005 produksi jeruk mengalami penurunan sebesar 14.323 ton per 
tahun. Tahun 2006 mengalami kenaikan sebesar 13.611 ton per tahun. Tahun 
2007 produksi jeruk mengalami penurunan sebesar 7.225 ton per tahun. Pada 
tahun 2008, produksi jeruk mengalami kenaikan yang pesat yaitu mencapai 
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46.559 ton per tahun. Fluktuasi hasil produksi jeruk ini disebabkan oleh 
serangan hama dan keadaan iklim yang tidak menentu di tiap tahunnya. 
 Beberapa varietas jeruk di Bali antara lain adalah jeruk keprok di 
Tejakula, jeruk sumage (pada tahun 1970-1985) di Bondalem Tejakula, jeruk 
punten atau jeruk manis di Kintamani dan Tejakula, jeruk siem Gobleg, jeruk 
keprok siem di Kintamani, jeruk slayer di Kintamani dan di Gobleg, jeruk 
besar. Untuk jeruk besar keberadaannya sudah hampir punah di Bali, jeruk ini 
hanya ditanam di pekarangan rumah sekitar satu hingga dua pohon untuk 
keperluan sesaji. 
 Jeruk di Bali umumnya dipasarkan di pasar lokal terlebih dahulu 
seperti pasar  Badung Denpasar, pasar  Karangasem, pasar  Singaraja. Setelah 
kebutuhan pasar lokal terpenuhi, sisa produksi jeruk baru dipasarkan di luar 
pulau, hal ini untuk menghindari kemerosotan harga di pasar lokal akibat dari 
jumlah jeruk yang melimpah. Di samping itu pemasaran jeruk di luar pulau 
juga dikarenakan permintaan terhadap jeruk sangat tinggi, tentunya dengan 
pertimbangan-pertimbangan tertentu seperti harga, biaya yang dikeluarkan 
dan keuntungan yang diperoleh produsen. 
Di Provinsi Bali terdapat beberapa sentra produksi jeruk, diantaranya 
adalah Kabupaten Jembrana, Kabupaten Tabanan, Kabupaten Badung, 
Kabupaten Gianyar, Kabupaten Klungkung, Kabupaten Bangli, Kabupaten 
Karangasem, Kabupaten Buleleng dan Kota Denpasar. Untuk produksi jeruk 
tertinggi terdapat di Kabupaten  Bangli yaitu 93.162,3 ton per tahun dengan 
luas panen 38.140,21 ha dan rata-rata produksi sebesar 24,42 kw per ha.  
Budidaya jeruk di Kabupaten Bangli memiliki prospek yang sangat 
cerah, untuk melihat prospek pemasaran agribisnis jeruk dapat dilihat dari 
kecenderungan permintaan terhadap jeruk, kemampuan memproduksinya dan 
ketepatan saluran pemasaran yang digunakan. Permintaan jeruk tersebut 
berasal dari pasar lokal di Bali, pasar Peneleh (Surabaya), pasar Gedhe 
(Surakarta) dan pasar Johar (Semarang). Sedangkan dari sisi kemampuan 
memproduksi jeruk, Kabupaten Bangli mempunyai lahan yang cukup luas 
dan subur, dengan jumlah petani yang membudidayakan jeruk cukup banyak 
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serta sudah memiliki pengalaman baik dalam budidaya jeruk maupun 
pemasarannya. 
Varietas jeruk di Bangli adalah jeruk keprok siem, jeruk punten atau 
jeruk manis dan jeruk slayer. Hasil produksi jeruk-jeruk tersebut biasanya 
dipasarkan di pasar Bangli terlebih dahulu, kemudian jika ada sisa produksi 
baru dipasarkan ke pasar Badung Denpasar. Namun jika pada saat panen raya, 
jeruk di Bangli dipasarkan ke luar pulau Bali. Jadi pada intinya pemasaran 
jeruk di Bangli difokuskan untuk memenuhi permintaan pasar lokal terlebih 
dahulu. Hal ini dilakukan untuk dapat meminimalkan biaya pemasaran. 
Dalam pemasarannya, sampai saat ini masih dijumpai beberapa kendala 
diantaranya mencakup pola saluran pemasaran yang digunakan, besar biaya 
pemasaran yang dikeluarkan, besar marjin pemasaran, keuntungan yang 
diperoleh masing-masing lembaga pemasaran dan efisiensi pemasaran dalam 
budidaya jeruk. Hal ini sangat mempengaruhi  pemasaran jeruk di Kabupaten   
Bangli.  Kenyataan   inilah   yang   mendorong   peneliti   mengadakan   suatu  
penelitian mengenai analisis pemasaran jeruk di Kabupaten Bangli. 
B.  Perumusan Masalah 
Dalam menjalankan usaha di bidang pertanian, pemasaran merupakan 
hal penting karena pemasaran produk pertanian akan mempengaruhi tinggi 
rendahnya pendapatan petani. Produksi yang banyak akan sia-sia jika harga 
jualnya rendah. Oleh karena itu tingginya produksi tidak selalu memberikan 
keuntungan yang tinggi tanpa disertai pemasaran yang baik dan efisien. 
Begitu juga dengan pemasaran jeruk di Kabupaten Bangli. Hasil 
produksi jeruk di Bangli dipasarkan ke pasar lokal, hal ini dilakukan dengan 
tujuan untuk menghemat biaya pemasaran namun kenyataannya keuntungan 
yang diterima petani masih rendah bila dibandingkan penjualan jeruk ke luar 
pulau Bali. Hal ini disebabkan harga jual yang rendah dan juga pada pola 
saluran pemasaran. Buah jeruk harus segera sampai ke tangan konsumen jika 
petani dan lembaga pemasaran yang ada tidak ingin mengalami kerugian (jika 
ada sisa penjualan).  
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Untuk mendapatkan keuntungan yang optimal, maka diperlukan 
adanya sistem pemasaran yang efisien yang mampu mengadakan pembagian 
keuntungan yang adil kepada semua pihak baik produsen maupun lembaga 
pemasaran. Panjang pendeknya saluran pemasaran dapat menyebabkan 
adanya selisih harga ditingkat konsumen dengan harga  yang diterima petani. 
Harga yang tinggi ditingkat konsumen belum tentu memberikan keuntungan 
yang tinggi bagi petani atau produsen buah jeruk. Masalah pemasaran ini 
sebenarnya bukan semata-mata terletak pada panjang pendeknya saluran 
pemasaran tetapi saluran mana yang dapat memberikan tingkat biaya, marjin 
dan keuntungan yang rasional serta efisien, menjadikan produk mampu 
bersaing di pasar.  
Berkaitan dengan hal-hal tersebut, maka perumusan masalah yang 
diambil adalah : 
1. Bagaimana pola saluran pemasaran jeruk di Kabupaten Bangli? 
2. Berapa besarnya biaya, keuntungan dan marjin pemasaran jeruk di 
Kabupaten Bangli? 
3. Saluran  pemasaran  manakah  dari  pemasaran jeruk di  Kabupaten Bangli 
yang paling efisien secara ekonomi? 
C. Tujuan 
Adapun tujuan dari penelitian ini adalah: 
1. Mengkaji pola saluran pemasaran jeruk di Kabupaten Bangli. 
2. Mengkaji biaya, keuntungan dan marjin pemasaran jeruk di Kabupaten 
Bangli. 
3. Mengetahui  saluran  pemasaran  jeruk  di  Kabupaten Bangli  yang  paling 
efisien secara ekonomi. 
D. Kegunaan Penelitian 
Adapun kegunaan dari penelitian ini adalah: 
1. Bagi peneliti, penelitian ini bermanfaat untuk menambah pengetahuan 
serta merupakan salah satu syarat untuk memperoleh gelar sarjana di 
Fakultas Pertanian Universitas Sebelas Maret. 
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2. Bagi pemerintah, sebagai dasar pengambilan kebijakan, hasil penelitian ini 
diharapkan dapat memberikan sumbangan pemikiran, bahan pertimbangan 
dan evaluasi terhadap penetapan kebijakan, terutama kaitannya dengan 
pemasaran jeruk di Kabupaten Bangli.  
3. Bagi petani jeruk, hasil penelitian ini dapat memberikan informasi tentang 
pentingnya pemasaran sehingga dapat bermanfaat bagi petani. 
4. Bagi lembaga pemasaran, hasil penelitian ini dapat memberikan informasi 
tentang saluran pemasaran yang paling efisien sehingga dapat bermanfaat 
bagi masing-masing lembaga pemasaran. 
5. Bagi pembaca dan peminat permasalahan yang sama, hasil penelitian ini 























II. LANDASAN TEORI 
A. Penelitian Terdahulu 
Dalam kasus komoditas pertanian cabai merah di Kabupaten Rejang 
Lebong, Sugiharti (2003) menyimpulkan ada satu saluran pemasaran, yaitu: 
Petani → Pedagang Pengumpul Desa → Pedagang Antardaerah → Pedagang 
Pengecer. Berdasarkan analisis yang telah dilakukan, dapat diketahui bahwa 
total biaya pemasaran  sebesar Rp 448,34 per kg, total keuntungan pemasaran 
sebesar Rp 2.926,76 per kg, total marjin pemasaran sebesar Rp 3.355 per kg 
dan farmer’s share sebesar 51,79%. 
Menurut hasil penelitian Tjetjep Nurasa dan Deri Hidayat (2005), 
yang berjudul Analisis Keragaan Marjin Pemasaran Jeruk di Kabupaten Karo 
dapat diketahui terdapat tiga saluran pemasaran yaitu: 
a. Saluran I 
Petani → Pedagang Pengumpul → Pedagang Antar Kabupaten → Pedagang  
Pengecer → Konsumen 
b. Saluran II 
Petani → Perkoper (Pedagang Perantara)  → Pedagang Antar Kabupaten → 
Pedagang Pengecer → Konsumen 
c. Saluran III 
Petani → Pengirim (Grosir) → Pedagang Pengecer → Konsumen 
Berdasarkan analisis yang telah dilakukan, dapat diketahui bahwa pada 
saluran I, total biaya pemasaran Rp 2.267,5 per kg, total keuntungan sebesar 
Rp 3.582,5 per kg, marjin pemasaran sebesar Rp 5.800 per kg, dan farmer’s 
share sebesar 31%. Pada saluran II total biaya pemasaran sebesar                
Rp 2.192,34 per kg, total keuntungan sebesar Rp 3.199,67 per kg, marjin 
pemasaran sebesar Rp 5.400 per kg, dan farmer’s share sebesar 30%. Pada 
saluran III total biaya pemasaran sebesar Rp 1.182,25 per kg, total 
keuntungan sebesar Rp 3.668,5 per kg, marjin pemasaran sebesar Rp 4.850 
per kg, dan farmer’s share sebesar 39%. Dari hasil penelitian, saluran 




dikarenakan farmer’s share saluran III lebih besar daripada kedua saluran 
pemasaran yang lain. 
Menurut hasil penelitian Suharyanto, Ida Ayu Putu Parwati dan 
Jemmy Rinaldi (2005), yang berjudul Analisis Pemasaran dan Tataniaga 
Anggur di Bali dapat diketahui terdapat tiga saluran pemasaran yaitu: 
a. Saluran I 
Petani → Tengkulak → Pedagang Pengumpul → Pengecer → Konsumen 
b. Saluran II 
Petani → Pedagang Pengumpul → Pengecer → Konsumen 
c. Saluran III 
Petani → Pedagang Pengumpul → Pedagang Besar → Pengecer → 
Konsumen 
Pada saluran I, total biaya pemasaran Rp 1.017,5 per kg, total keuntungan 
sebesar Rp 2.582,5 per kg, marjin pemasaran sebesar Rp 3.600 per kg, dan 
farmer’s share sebesar 30%. Pada saluran II total biaya pemasaran sebesar  
Rp 797 per kg, total keuntungan sebesar Rp 2.547,67 per kg, marjin 
pemasaran sebesar Rp 3.350 per kg, dan farmer’s share sebesar 33%. Pada 
saluran III total biaya pemasaran sebesar Rp 1.375 per kg, total keuntungan 
sebesar Rp 2.273 per kg, marjin pemasaran sebesar Rp 3.450 per kg, dan 
farmer’s share sebesar 37%. Dari hasil penelitian, saluran pemasaran yang 
paling efisien secara ekonomis adalah saluran III. Hal ini dikarenakan 
farmer’s share saluran III lebih besar daripada kedua saluran pemasaran yang 
lain. 
Hasil penelitian Ekawati (2008) yang berjudul Analisis Pemasaran 
Mangga (Mangifera indica L) di Kecamatan Jatibarang Kabupaten 
Indramayu dapat diketahui petani melakukan pemasaran mangga melalui tiga 
saluran pemasaran, yaitu: 
a. Saluran Pemasaran I 





b. Saluran Pemasaran II 
Petani → Penebas → Pedagang Pengumpul → Pedagang Besar → 
Konsumen (luar kota) 
c. Saluran Pemasaran III 
Petani → Mitra Usaha (Usaha Manisan Mangga) 
Pada saluran I total biaya pemasaran untuk mangga aromanis Rp 439,62 per 
kg, mangga gedong Rp 680,6 per kg, mangga cengkir Rp 500,51 per kg, 
mangga gajah Rp 554,82 per kg. Total keuntungan untuk mangga aromanis 
Rp 535,35 per kg, mangga gedong Rp 2.069,94 per kg, mangga cengkir      
Rp 799,49 per kg, mangga gajah Rp 1.045,18 per kg. Marjin pemasaran 
mangga aromanis Rp 975,00 per kg, mangga gedong Rp 2.750 per kg, 
mangga cengkir Rp 1.300 per kg, mangga gajah Rp 1.600 per kg. Pada 
saluran II, total biaya pemasaran untuk mangga aromanis Rp 918,06 per kg, 
mangga gedong Rp 1.521,63 per kg, mangga cengkir Rp 949,51 per kg, 
mangga gajah Rp 992,98 per kg. Total keuntungan untuk mangga aromanis 
Rp 731,94 per kg, mangga gedong Rp 2.585,54 per kg, mangga cengkir      
Rp 750,49 per kg, mangga gajah Rp 807,02 per kg. Marjin pemasaran 
mangga aromanis Rp 1.650 per kg, mangga gedong Rp 3.500 per kg, mangga 
cengkir Rp 1.700 per kg, mangga gajah Rp 1.750 per kg. Untuk saluran III, 
total biaya pemasaran Rp 270,27 per kg, total keuntungan Rp 229,73 per kg 
dan marjin pemasaran Rp 500 per kg. Dilihat dari efisiensi secara ekonomis 
dari ketiga saluran yang ada di Kecamatan Jatibarang Kabupaten Indramayu 
maka saluran III adalah saluran yang paling efisien karena mempunyai marjin 
pemasaran terendah Rp 500 per kg atau 33,3% dan mempunyai farmer’s 
share tertinggi yaitu 66,67%. Berdasarkan hasil penelitian di atas dapat 
disimpulkan bahwa semakin pendek saluran pemasaran suatu produk dengan 
marjin pemasaran terendah dan farmer’s share yang tertinggi maka saluran 
pemasaran semakin ekonomis. 
Dilihat dari penelitian terdahulu dapat diketahui lembaga-lembaga 
pemasaran yang terlibat dalam pemasaran tanaman hortikultura serta 
pendeknya saluran pemasaran hortikultura merupakan salah satu faktor 
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penentu efisiensi pemasaran yang dilakukan. Untuk tanaman hortikultura 
mempunyai saluran pemasaran relatif pendek yang biasanya melibatkan 
beberapa lembaga pemasaran atau  bahkan  hanya  melibatkan satu lembaga 
pemasaran  saja,  hal  ini  dikarenakan  sifat  dari  tanaman  hortikultura  yang 
mudah rusak. 
B. Tinjauan Pustaka 
1. Komoditas Jeruk 
Soelarso (1996) menyatakan tanaman jeruk mempunyai 
sistematika sebagai berikut: 
Divisi  : Spermatophyta 
Sub divisi : Angiospermae 
Kelas  : Dicotyledonae 
Ordo   : Rutales 
Keluarga : Rutaceae 
Genus  : Citrus  
Spesies : Citrus sp.  
  Persyaratan tanah yang diperlukan agar tanaman jeruk dapat 
tumbuh dengan baik adalah tanahnya gembur dan tidak bercadas, cukup 
mengandung bahan organis, mempunyai pengaturan air yang baik, tanah 
tidak terlalu kering karena tanah yang kering tidak baik untuk 
pertumbuhan akar. Tinggi tempat yang baik  berkisar antara 0-1400 meter 
di atas permukaan laut (Rusdi, 1985).  
Jeruk terdiri dari berbagai varietas yang mempunyai arti penting 
dari segi ekonomis. Berdasarkan karakteristik (bentuk, sifat fisik buah dan 
manfaatnya), jeruk yang dibudidayakan di Indonesia dapat dibagi menjadi 
lima golongan, yang pertama yaitu jeruk keprok, jenis ini tumbuh baik di 
dataran tinggi (Keprok Siem, Keprok Garut, Keprok Punten, Keprok 
Tejakula, dan Keprok Madura). Golongan yang kedua adalah Jeruk Manis, 
terdiri dari dua kelompok yaitu yang diusahakan di dataran rendah (Norris, 
Pineapple, Valencia Late Orange (VLO)) dan yang diusahakan di dataran 
tinggi (Jeruk Manis Punten, Washington Navel Orange (WNO)). Golongan 
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yang ketiga adalah Jeruk Besar, jeruk ini secara ekonomis kurang dan 
daerah penghasil terbatas yaitu Nambangan-Madiun, Gulung, 
Pandanwangi. Golongan yang keempat adalah Jeruk Sayur atau Jeruk 
Bumbu, jeruk ini buahnya masam, bermanfaat untuk sayur dan bumbu 
(Jeruk Nipis atau Jeruk Pecel, Jeruk Purut, Jeruk Sambal). Golongan 
kelima adalah Jeruk Hibrida, jeruk ini berfungsi sebagai batang bawah, 
perakarannya dalam dan luas, diambil bijinya untuk batang bawah 
(Japansche Citroen), sebagai batang buah (Rough Lemon)            
(Soelarso, 1996). 
Persebaran jeruk di Indonesia tersebar meliputi Garut (Jawa Barat), 
Tawangmangu (Jawa Tengah), Batu (Jawa Timur), Tejakula dan 
Kintamani (Bali), Selayar (Sulawesi Selatan), Pontianak (Kalimantan 
Barat) dan Medan (Sumatera Utara). Produktivitas jeruk di Indonesia 
mengalami penurunan atau kemunduran hasil, akibat dari gangguan 
penyakit terutama CVPD  (Citrus Vein Phloen Degeneration) yang 
menyebabkan kerugian besar tanaman jeruk di berbagai sentra produksi  
(Soelarso, 1996). 
Jeruk merupakan buah yang sangat digemari oleh masyarakat 
selain karena enak dimakan, jeruk mengandung zat-zat yang dibutuhkan 


























Vitamin C (mg) 10,50 10,08 27,00 10,60 
Energi (kkal) 53,00 51,00 37,00 50,00 
Protein (gr) 0,60 0,90 0,80 0,80 
Lemak (gr) 0,20 0,20 0,10 0,20 
Karbohidrat (gr)  12,20 11,40 - 11,60 
Retinol  (mcg) 125,00 57,00 - 57,00 
Kalsium (mg) 23,00 33,00 40,00 34,00 
Phospor (mg) 27,00 23,00 22,00 23,00 
Zat besi (mg) - 0,40 0,60 0,40 
As.karbonat (mg) 49,00 49,00 - 49,00 
Sumber: Departemen Pertanian RI dalam Sutomo 2007 
Berdasarkan Tabel 2 dapat diketahui bahwa di dalam buah jeruk 
terdapat kandungan vitamin C, energi, protein, lemak, karbohidrat, retinol, 
kalsium, phospor, zat besi dan asam karbonat yang cukup tinggi dimana 
zat-zat gizi tersebut sangat diperlukan oleh tubuh. Selain sebagai makanan 
buah segar atau makanan olahan, jeruk dapat bermanfaat untuk mencegah 
kanker, mengobati batuk, menurunkan risiko penyakit jantung, 
melancarkan saluran pencernaan, menjaga kesehatan kulit, mencegah 
konstipasi, sebagai antioksidan, menurunkan kolesterol dan mencegah 
anemia (Sutomo, 2007). 
Jeruk keprok merupakan jeruk yang paling dikenal oleh masyarakat 
luas di Indonesia dan mempunyai nilai komersial yang tinggi. Di samping 
itu, bibit jeruk juga mudah diperoleh, sedangkan kulit buahnya          
mudah dikupas, serat cukup halus, mengandung banyak air, manis dan 
segar, bijinya sedikit dan kecil-kecil. Tidak semua jenis jeruk keprok 
komersial diusahakan petani. Beberapa jenis jeruk sampai saat ini masih 
diusahakan petani secara besar-besaran diantaranya adalah jenis jeruk 
keprok siem. Dengan usaha budidaya tanaman jeruk ini ternyata sudah 
banyak petani jeruk di Bali, Jawa Barat, Jawa Timur, Kalimantan Barat, 
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Sulawesi Selatan, Riau, Jambi dan Sumatera Utara, terangkat kehidupan 
ekonominya menjadi lebih baik (AAK, 1994). 
Jeruk keprok adalah salah satu spesies jeruk yang dianjurkan oleh 
Departemen Pertanian untuk ditanam. Buahnya sangat populer di 
Indonesia dan banyak dikonsumsi sebagai buah segar. Hal ini di dukung 
oleh rasa buahnya yang manis dan menyegarkan (Sarwono, 1993). 
Jeruk keprok (Citrus nobilis lour) tumbuh berupa pohon berbatang 
rendah dengan tinggi antara 2-8 m. Umumnya tanaman ini tidak berduri. 
Batangnya bulat atau setengah bulat dan memiliki percabangan yang 
banyak dengan tajuk sangat rindang. Dahannya kecil dan letaknya 
terpencar tidak beraturan. Daunnya berbentuk bulat telur memanjang, 
elips, dengan pangkal tumpul dan ujung meruncing seperti tombak. 
Permukaan atas daun berwarna hijau tua mengkilat sedangkan permukaan 
bawah berwarna hijau muda. Panjang daun berkisar antara 4-8 cm dan 
lebar 1,5-4 cm. Tangkai daunnya bersayap sangat sempit sehingga bisa 
dikatakan tidak bersayap. Jenis-jenis jeruk keprok yang diunggulkan dan 
dianjurkan untuk ditanam oleh Departemen  Pendidikan  adalah  jeruk  
mandarin,  jeruk  siem,  jeruk   keprok brastagi  atau jeruk medan,  jeruk 
keprok  bukit dan jeruk kerotan (Widyawati dan Paimin, 1993). 
Buah jeruk keprok siem berbentuk bulat, kulit licin dan tipis, 
daging buahnya berair, kulit buahnya mudah dikupas dari daging buahnya. 
Tanaman ini berbunga pada bulan Oktober hingga bulan November dan 
berbuah pada bulan Juni hingga Agustus. Jeruk keprok siem ini sangat 
digemari orang karena rasa buahnya yang manis dan enak dimakan. Biasa 
digunakan sebagai buah meja dan kadang juga dibuat sirup atau limun 
(LIPI, 1980). 
Jeruk keprok siem dapat tumbuh baik di dataran rendah sampai 700 
meter di atas permukaan laut. Tanaman ini dapat diperbanyak dengan 
okulasi dengan jeruk R.L atau J.C sebagai pohon pokok atau dengan 
cangkok. Jeruk ini banyak pula ditanam dari biji karena berbuah cepat 
yaitu rata-rata sekitar empat tahun (Rismunandar, 1981). 
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Kunci keberhasilan pengembangan tanaman jeruk ditentukan oleh 
ketersediaan bibit yang bermutu pada saat tanaman yang tepat dan dengan 
harga yang tejangkau oleh petani. Oleh karena itu, penelitian dan 
pengembangan serta pengelolaan kebun-kebun bibit yang ada, perlu  
ditingkatkan   guna   memenuhi   permintaan    konsumen   bibit  yang    
terus meningkat (Sumekto dkk, 1995). 
Peminat jeruk keprok siem sangat tinggi, hal ini dikarenakan      
rasa buah yang manis, kulit buahnya mudah dikupas. Dilihat dari sisi 
ekonomi, jeruk keprok siem mempunyai nilai komersial yang tinggi dan 
permintaan pasar  terhadap  jeruk  keprok siem yang semakin meningkat 
sehingga  prospek  agribisnisnya  sangat  bagus. Hal  ini  yang  mendorong 
peneliti untuk mengadakan suatu penelitian mengenai jeruk keprok siem. 
2. Pemasaran  
Pemasaran adalah proses sosial dan manajerial dengan mana 
seseorang atau kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan dan 
inginkan melalui penciptaan dan pertukaran produk dan nilai. Pemasaran 
merupakan semua kegiatan manusia yang dilakukan dalam hubungannya 
dengan pasar, yang berarti bekerja dengan pasar guna mewujudkan 
pertukaran potensial untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan manusia 
(Kotler, 1992). 
Ditinjau dari aspek ekonomi kegiatan pemasaran pertanian 
dikatakan sebagai kegiatan produktif sebab pemasaran pertanian dapat 
meningkatkan guna waktu (time utility), guna tempat (place utility), guna 
bentuk (form utility) dan guna pemilikan (possession utility). Komoditi 
pertanian yang sudah mengalami peningkatan guna waktu, guna tempat 
dan guna bentuk baru dapat memenuhi kebutuhan konsumen, apabila 
sudah terjadi pemindahan hak milik dari produsen atau lembaga 
pemasaran kepada konsumen (Sudiyono, 2002).  
Menurut Swastha (1990), pemasaran adalah salah satu dari 
kegiatan-kegiatan pokok yang dilakukan oleh para pengusaha dalam 
usahanya untuk mempertahankan kelangsungan hidupnya, untuk 
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berkembang dan mendapatkan laba. Berhasil tidaknya dalam pencapaian 
tujuan  bisnis   tergantung   pada  keahlian  mereka  di  bidang  pemasaran, 
produksi, keuangan, maupun di bidang lain. 
3. Saluran dan Lembaga Pemasaran  
Kotler (1987), mendefinisikan saluran pemasaran merupakan suatu 
saluran distribusi (channel of distribution) dianggap mencakup suatu 
kelompok lembaga-lembaga yang melaksanakan keseluruhan kegiatan 
(fungsi) untuk mengalihkan produk disertai hak miliknya dari lingkungan 
produksi ke arah lingkungan konsumsi. Saluran pemasaran merupakan 
suatu jalur dari lembaga-lembaga pemenyalur yang mempunyai kegiatan 
menyalurkan barang dari produsen ke konsumen. Penyalur ini secara aktif 
akan mengusahakan perpindahan bukan hanya secara fisik tapi dalam arti 
agar barang-barang tersebut dapat dibeli konsumen (Stanton, 1993). 
Saluran distribusi atau saluran pemasaran merupakan suatu alur 
yang dilalui oleh arus barang-barang dari produsen ke perantara dan 
akhirnya sampai pada pemakai. Saluran pemasaran merupakan suatu 
struktur unit organisasi dalam perusahaan dan luar perusahaan yang terdiri 
atas agen, dealer, pedagang besar, pengecer, melalui mana sebuah 
komoditi, produk atau jasa dipasarkan (Swastha, 1997). 
Lembaga pemasaran adalah orang atau badan usaha atau lembaga 
yang secara langsung terlibat didalam mengalirkan barang dari produsen 
ke konsumen. Lembaga-lembaga pemasaran ini dapat berupa tengkulak, 
pedagang pengumpul, pedagang besar dan pedagang pengecer. Lembaga-
lembaga dapat didefinisikan sebagai berikut : 
a. Tengkulak, yaitu lembaga pemasaran yang secara langsung 
berhubungan dengan petani, tengkulak melakukan transaksi dengan 
petani baik secara tunai, ijon maupun dengan kontrak pembelian. 
b. Pedagang pengumpul, yaitu membeli komoditi pertanian dari 
tengkulak biasanya relatif kecil. 
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c. Pedagang besar, yaitu melakukan proses pengumpulan komoditi dari 
pedagang pengumpul, juga melakukan proses distribusi ke agen 
penjualan ataupun pengecer. 
d. Pedagang pengecer merupakan lembaga pemasaran yang berhadapan 
langsung dengan konsumen.  
           (Sudiyono, 2002). 
4. Biaya Pemasaran 
 Menurut Soekartawi (1993) biaya pemasaran adalah biaya yang 
dikeluarkan untuk keperluan pemasaran. Biaya pemasaran meliputi biaya 
angkut, biaya pengeringan, penyusutan, retribusi dan lainnya. Besarnya 
biaya ini berbeda satu sama lain disebabkan karena macam komoditi, 
lokasi pemasaran dan macam lembaga pemasaran dan efektivitas 
pemasaran yang dilakukan. Seringkali komoditi pertanian yang nilainya 
tinggi diikuti dengan biaya pemasaran yang tinggi pula. Peraturan 
pemasaran di suatu daerah juga kadang-kadang berbeda satu sama lain. 
Begitu pula macam lembaga pemasaran dan efektivitas pemasaran yang 
dilakukan. Makin efektif pemasaran yang dilakukan, maka akan semakin 
kecil biaya pemasaran yang dikeluarkan. 
Secara umum biaya merupakan pengorbanan yang dikeluarkan 
oleh produsen dalam mengelola usaha taninya untuk mendapatkan hasil 
yang maksimal. Biaya merupakan pengorbanan  yang diukur untuk suatu 
alat tukar berupa uang yang dilakukan untuk mencapai tujuan tertentu 
dalam usahataninya. Biaya pemasaran merupakan biaya yang dikeluarkan 
untuk kegiatan atau aktifitas usaha pemasaran komoditas pertanian.    
Biaya pemasaran komoditas pertanian meliputi biaya transportasi atau 
biaya angkut, biaya pungutan retribusi, biaya penyusutan dan lain-lain. 
Besarnya biaya  pemasaran berbeda satu sama lain. Hal ini disebabkan 
lokasi pemasaran, lembaga pemasaran (pengumpul, pedagang besar, 
pengecer, dan sebagainya) dan efektifitas pemasaran yang  dilakukan  serta  
macam komoditas (Rahim dan Hastuti, 2007).  
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5. Keuntungan Pemasaran 
Selisih harga yang dipasarkan ke produsen dan harga yang diberikan 
oleh konsumen dikurangi dengan biaya pemasaran disebut keuntungan 
pemasaran. Masing-masing lembaga ingin mendapatkan keuntungan, maka 
harga yang dibayarkan oleh masing-masing lembaga pemasaran juga 
berbeda. Semakin maju tingkat pengetahuan produsen, lembaga pemasaran          
dan konsumen terhadap penguasaan informasi pasar, maka semakin   
merata distribusi marjin pemasaran yang diterima. Jarak yang 
mengantarkan produksi pertanian dari produsen ke konsumen 
menyebabkan terjadinya perbedaan besarnya keuntungan. Perbedaan harga 
di masing-masing lembaga pemasaran   sangat   bervariasi  tergantung  
besar  kecilnya  keuntungan  yang  diambil  oleh  masing-masing  lembaga 
pemasaran (Soekartawi, 1993). 
6. Marjin Pemasaran 
Saluran pemasaran ditinjau sebagai satu kelompok atau satu tim 
operasi, maka marjin dapat dinyatakan sebagai suatu pembayaran yang 
diberikan kepada mereka atas jasa-jasanya. Jadi, marjin merupakan suatu 
imbalan, atau harga atas suatu hasil kerja. Apabila ditinjau sebagai 
pembayaran atas jasa-jasa, marjin menjadi suatu elemen yang penting 
dalam strategi pemasaran. Konsep marjin sebagai suatu pembayaran pada 
penyalur mempunyai dasar logis dalam konsep tentang nilai tambah. 
Marjin didefinisikan sebagai perbedaan antara harga beli dengan harga jual  
(Swastha, 1992). 
Menurut Sudiyono (2002) marjin pemasaran didefinisikan dengan 
dua cara yaitu : 
a.  Marjin pemasaran merupakan perbedaan harga antara harga yang 
dibayarkan konsumen dengan harga yang diterima petani, secara 
sistematis dapat dirumuskan sebagai berikut : 
M = Pr – Pf 
Keterangan : 
M  : Marjin 
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Pr  : Harga di tingkat konsumen (Rp) 
Pf  : Harga di tingkat produsen (Rp) 
b.  Marjin pemasaran terdiri dari komponen yang terdiri dari biaya-biaya 
yang diperlukan lembaga-lembaga pemasaran untuk melakukan 
fungsi-fungsi pemasaran dan keuntungan lembaga pemasaran. Secara 
sistematis marjin pemasaran dapat dirumuskan sebagai berikut : 
M = Bp + Kp 
Keterangan : 
M    : Marjin (Rp/kg) 
Bp             : Biaya pemasaran (Rp/kg) 
Kp  : Keuntungan pemasaran (Rp/kg) 
7. Efisiensi Pemasaran 
Pengukuran efisiensi pemasaran menggunakan perbandingan 
output pemasaran dengan biaya pemasaran pada umumnya dapat 
digunakan untuk memperbaiki efisiensi pemasaran dengan mengubah rasio 
keduanya. Upaya perbaikan efisiensi pemasaran dapat dilakukan dengan 
meningkatkan output pemasaran atau mengurangi biaya pemasaran 
(Sudiyono, 2002). 
Efisiensi ekonomi dapat diukur dengan nilai persentase marjin 
pemasaran dan bagian yang diterima oleh produsen. Kriteria yang 
digunakan untuk mengetahui bahwa pemasaran dianggap efisien secara 
ekonomis yaitu apabila tiap-tiap saluran pemasaran mempunyai nilai 
marjin pemasaran yang rendah dan nilai persentase bagian yang diterima 
produsen tinggi (Darmawanti, 2005). 
Menurut Soekartawi (1993), faktor-faktor yang dapat sebagai 
ukuran efisiensi pemasaran adalah sebagai berikut:  
a.  Keuntungan pemasaran 
b.  Harga yang diterima konsumen 
c.  Tersedianya fasilitas fisik pemasaran yang memadai untuk   
melancarkan transaksi jual beli barang, penyimpanan, transportasi 
d.   Kompetisi pasar, persaingan diantara pelaku pemasaran.  
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C. Kerangka Teori Pendekatan Masalah  
Dalam memasarkan suatu produk diperlukan peran lembaga pemasaran 
yang akan membentuk suatu jalur yang disebut saluran pemasaran. Untuk 
mengetahui saluran pemasaran jeruk di Kabupaten Bangli dilakukan dengan 
cara mengikuti aliran jeruk dari produsen sampai ke konsumen membentuk 
suatu jalur yang disebut saluran pemasaran.  
Dalam menyampaikan barang (jeruk) dari produsen (petani) ke 
konsumen akhir, akan dibutuhkan biaya pemasaran. Menurut Soekartawi 
(1993), biaya pemasaran adalah biaya yang dikeluarkan untuk keperluan 
pemasaran. Biaya pemasaran meliputi biaya angkut, pungutan retribusi, biaya 
penyusutan dan lain-lain. Besarnya biaya pemasaran ini berbeda satu sama 
lain disebabkan macam komoditi, lokasi pemasaran dan macam lembaga 
pemasaran dan efektivitas pemasaran yang dilakukan. 
 Untuk menghitung besarnya biaya pemasaran dapat diperhitungkan 
dengan menggunakan rumus sebagai berikut : 
Bp = Bp1 + Bp2 +......Bpn  
Keterangan : 
Bp                     : Biaya pemasaran jeruk (Rp/kg) 
Bp1,Bp2...Bpn  : Biaya  pemasaran  jeruk tiap-tiap lembaga pemasaran  
(Rp/kg) 
Lembaga pemasaran yang terlibat dalam proses pemasaran mempunyai 
tujuan untuk memperoleh keuntungan. Besar kecilnya keuntungan pemasaran 
yang diambil biasanya sesuai dengan biaya pemasaran yang telah dikeluarkan 
oleh lembaga pemasaran. Dengan demikian keuntungan pemasaran dapat 
dirumuskan : 
Kp = Kp1 + Kp2 + .....+ Kpn 
 Keterangan: 
Kp  : Keuntungan pemasaran jeruk (Rp/kg) 




Besarnya biaya dan keuntungan akan berpengaruh pada harga di 
tingkat eceran. Hal ini mengakibatkan perbedaan besarnya harga yang harus 
dibayar konsumen dengan harga yang diterima oleh petani. Perbedaan harga 
tersebut disebut sebagai marjin pemasaran. Marjin pemasaran dapat 
diperhitungkan dengan menggunakan rumus :  
 Mp = Pr – Pf 
Keterangan : 
        Mp : Marjin pemasaran jeruk (Rp/kg) 
                   Pr  : Harga jeruk di tingkat konsumen (Rp/kg) 
                   Pf   : Harga jeruk di tingkat petani (Rp/kg) 
Marjin yang diperoleh pedagang perantara dari sejumlah biaya 
pemasaran yang dikeluarkan dan keuntungan yang diterima oleh pedagang 
perantara dirumuskan sebagai berikut: 
Mp = Bp + Kp 
Keterangan : 
        Mp : Marjin pemasaran jeruk (Rp/kg) 
        Bp : Biaya pemasaran jeruk (Rp/kg) 
        Kp : Keuntungan pemasaran jeruk (Rp/kg) 
Untuk mengukur efisiensi pemasaran secara ekonomi digunakan 
persentase marjin pemasaran dan farmer’s share. Persentase marjin pemasaran 
dari masing-masing saluran pemasaran digunakan rumus : 
Mp =  (
Pr
Pr Pf
)  x 100 % 
Keterangan : 
 Mp :  Marjin pemasaran jeruk (Rp/kg) 
 Pr   : Harga jeruk di tingkat konsumen (Rp/kg) 
 Pf   : Harga jeruk ditingkat petani (Rp/kg) 
Menurut Sudiyono (2002), bagian yang diterima petani (farmer’s 
share) ini sama dengan harga yang betul-betul diterima petani dibagi harga 
yang dibayarkan oleh konsumen dikalikan 100%. Secara sistematis dapat 
ditulis dengan rumus sebagai berikut :  
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F    : Bagian yang diterima  petani jeruk (%) 
Mp : Marjin Pemasaran jeruk (Rp/kg) 
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1. Diduga terdapat beberapa pola saluran pemasaran jeruk di Kabupaten 
Bangli. 
2. Diduga saluran pemasaran jeruk  yang  lebih  pendek di  Kabupaten Bangli 
secara ekonomi lebih efisien.  
E. Pembatasan Masalah 
1. Masalah pemasaran yang diteliti mengenai saluran pemasaran, biaya, 
keuntungan, marjin pemasaran dan efisiensi pemasaran jeruk. 
2. Daerah tujuan pemasaran yang diteliti terbatas ke kota Surakarta. 
3. Komoditas jeruk yang diteliti terbatas pada jenis jeruk keprok siem. 
4. Petani yang dimaksud adalah petani pemilik penggarap yang 
membudidayakan usaha tani jeruk keprok siem. 
5. Pemasaran jeruk yang diteliti ditingkat petani dalam satu kali panen. 
6. Harga jeruk yang diteliti adalah harga yang berlaku pada saat penelitian. 
7. Penelitian dilakukan pada Bulan November tahun 2009. 
F. Asumsi  
1. Hasil produksi dijual seluruhnya oleh petani.  
2. Biaya pemasaran sama untuk semua grade. 
G. Definisi Operasional  
1. Harga jeruk ditingkat produsen adalah harga jual yang diterima produsen 
yang dinyatakan dalam (Rp/kg). 
2. Harga jual jeruk pada suatu lembaga pemasaran adalah harga yang 
diterima oleh suatu lembaga pemasaran ketika lembaga pemasaran 
tersebut menjual jeruk (Rp/kg). 
3. Biaya pemasaran jeruk adalah semua biaya yang digunakan dalam proses 
pemasaran jeruk, meliputi biaya sortir dan grading, biaya pengemasan, 
biaya penimbangan, biaya pengangkutan, biaya bongkar muat, biaya 
retribusi dan biaya penyusutan (Rp/kg). 
4. Grading jeruk terbagi menjadi lima tingkatan yaitu: 
a. Super Besar (SB) :  6  - 7  buah per kg 
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b. Super     (S) :  9 - 10 buah per kg 
c. King     (K) : 10 - 15  buah per kg 
d. Bom     (B) : 16 - 20  buah per kg 
e. AA  : 21 - 25  buah per kg 
5. Responden adalah petani yang mengusahakan jeruk, petani pengijon, 
petani penebas, pedagang pengumpul, pedagang besar, pedagang kecil, 
pedagang pengecer dan konsumen jeruk.  
6. Saluran pemasaran jeruk adalah suatu jalur dari lembaga-lembaga 
pemasaran yang mempunyai kegiatan menyalurkan jeruk dari produsen ke 
konsumen di Surakarta. 
7. Produsen jeruk adalah petani pemilik penggarap komoditas jeruk yang 
telah melakukan pemasaran. 
8. Pengijon adalah orang yang membeli jeruk kepada petani dalam kondisi 
buah di pohon masih kecil.  
9. Penebas adalah orang yang membeli jeruk kepada petani dalam kondisi 
buah di pohon telah siap panen.  
10. Pedagang pengumpul jeruk adalah orang yang mengumpulkan jeruk dalam 
jumlah yang besar dengan cara membeli langsung dari petani dan 
kemudian menjualnya lagi kepada pedagang besar. 
11. Pedagang besar jeruk adalah orang atau lembaga yang membeli jeruk dari 
petani/petani pengijon/petani penebas yang kemudian memasarkannya 
kepada pedagang dalam jumlah besar (± 6 ton). 
12. Pedagang kecil jeruk adalah orang atau lembaga yang membeli jeruk dari 
pedagang besar kemudian memasarkannya kepada pengecer (±3 ton). 
13. Pengecer adalah orang yang membeli jeruk dari pedagang besar/pedagang 
kecil yang kemudian menjualnya kepada konsumen akhir                         
(±50kg – 1 ton). 
14. Konsumen jeruk adalah pembeli terakhir dalam saluran pemasaran jeruk. 
15. Keuntungan pemasaran jeruk adalah penjumlahan dari semua keuntungan 
yang diperoleh dalam tiap lembaga pemasaran yang merupakan selisih dari 
marjin pemasaran dan biaya pemasaran (Rp/kg). 
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16. Marjin pemasaran jeruk adalah selisih atau perbedaan harga yang dibayar 
oleh konsumen akhir jeruk dengan harga yang diterima oleh produsen 
jeruk (Rp/kg). 
17. Farmer’s share adalah perbandingan antara harga yang diterima produsen 
dengan harga yang diterima konsumen dan dinyatakan dalam persen (%). 
18. Efisiensi pemasaran secara ekonomis diukur dengan melihat marjin 
pemasaran dan membandingkan bagian yang diterima petani dengan harga 


























III.  METODE PENELITIAN 
A. Metode  Dasar Penelitian 
Metode dasar yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode 
deskriptif yaitu metode yang memusatkan diri pada pemecahan masalah-
masalah yang ada pada masa sekarang, pada masalah-masalah yang aktual 
kemudian data yang dikumpulkan mula-mula disusun, dijelaskan dan 
kemudian dianalisis (Surakhmad, 1994).  Sedangkan  teknik  penelitian     
yang digunakan adalah metode survey, yaitu penelitian yang mengambil 
sampel dari suatu populasi dengan menggunakan kuesioner sebagai alat  untuk  
 mengumpulkan data (Singarimbun dan Effendi, 1995). 
B. Metode Pengambilan Sampel 
1. Penentuan Lokasi Penelitian 
 Penentuan lokasi penelitian dilakukan secara sengaja (purposive),  
yaitu penentuan daerah sampel yang diambil secara sengaja berdasarkan 
pertimbangan-pertimbangan tertentu sesuai dengan tujuan penelitian. 
Penelitian ini secara sengaja dilaksanakan di Kabupaten Bangli, dengan 
pertimbangan bahwa Kabupaten Bangli merupakan daerah penghasil jeruk 
paling besar diantara kabupaten-kabupaten lain (Jembrana, Tabanan, 
Badung, Gianyar, Klungkung, Karangasem, Buleleng dan Denpasar) di 
Provinsi Bali. Hal ini dapat  dilihat  pada  Tabel 3,  yaitu  mengenai luas 
panen, rata-rata produksi dan jumlah produksi jeruk menurut 











Tabel 3.  Luas Panen, Rata -  Rata   Produksi  dan  Produksi   Jeruk  Menurut    
Kabupaten/Kota di Provinsi Bali 2008 







1. Kab. Jembrana  508,36 54,63 27.776,5 
2. Kab. Tabanan  49,30 18,44 90,9 
3. Kab. Badung  788,85 19,14 1.509,9 
4. Kab. Gianyar  2.291,43 18,65 4.275,5 
5. Kab. Klungkung 6,60 47,72 31,5 
6. Kab. Bangli 38.140,21 24,42 93.162,3 
7. Kab. Karangasem 295.57 11,01 325,7 
8. Kab. Buleleng 10.176,44 9,66 9.838,8 
9. Kota Denpasar 1,10 19,09 2,1 





52.257,86 21,05 110.013 
40.198,35 20,76 83.454 
36.543,29 19,34 70.679 
30.453,29 18,73 57.068 
38.548,46 18,52 71.391 
 Sumber : BPS Provinsi Bali Tahun 2008 
Penentuan kecamatan di Kabupaten Bangli dipilih secara purposive 
yaitu Kecamatan Kintamani dengan pertimbangan bahwa Kecamatan 
Kintamani memiliki produksi jeruk keprok siem tertinggi pada tahun 2008 
yaitu sebesar 25.103,06 ton dengan luas tanam 9.285,26  Ha. Adapun 
produksi jeruk per kecamatan di Kabupaten Bangli pada tahun 2008 dapat 
dilihat pada    Tabel 4 di bawah ini:  
Tabel 4. Produksi Jeruk Dirinci Per Kecamatan di Kabupaten Bangli, 
Provinsi Bali Tahun 2008 






 Sumber:  BPS Kabupaten Bangli, 2008 
2. Pengambilan Desa Sampel 
Di Kecamatan Kintamani terdapat 48 desa. Dalam penelitian ini 
yang menjadi pertimbangan dalam memilih desa sampel adalah dilihat dari 






1 Bangli  10.119,22 24,69 24.981,60 
2 Susut  8.146,50 25,52 20.791,90 
3 Tembuku  10.589.23 21,04 22.285,74 
4 Kintamani  9.285,26 27,03 25.103,06 
Jumlah   93.162,30 
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jumlah produksi dan petani jeruk keprok siem paling banyak dari desa-
desa yang lain. Berdasarkan pertimbangan-pertimbangan tersebut maka 
dari Kecamatan Kintamani diambil desa sampel 3 dari ke 48 desa yang ada 
yaitu Desa Bayung Gede, Desa Catur dan Desa Selulung. Adapun 
produksi jeruk per desa di Kecamatan Kintamani Kabupaten Bangli Tahun  




























Tabel 5.   Produksi  Jeruk  Dirinci  per  Desa  di  Kecamatan  Kintamani  Kabupaten   Bangli 
                         Tahun  2008  
 
       Jumlah 25.103,06 
           Sumber : BPS Kabupaten Bangli, 2008 
No Desa Produksi (ton) 
1 Mengani  298,71 
2 Binyan  203,62 
3 Ulian  201,31 
4 Bunutin  221,09 
5 Langgahan  103,70 
6 Lembean  212,91 
7 Bayungcerik  364,31 
8 Mangguh  331,11 
9 Belancan  199,84 
10 Katung  291,26 
11 Banua  263,98 
12 Abuan  198,91 
13 Bonyoh  198,20 
14 Sekaan  402,97 
15 Bayung Gede  1.887,20 
16 Sekardadi  198,17 
17 Kedisan  210,91 
18 Buahan  225,44 
19 Suter  221,65 
20 Abang Batu Dinding  260,22 
21 Abang Songan  216,81 
22 Terunyan  791,61 
23 Songan B 703,70 
24 Songan A 761,50 
25 Batur Selatan  611,96 
26 Batur Tengah 693,25 
27 Batur Utara 666,76 
28 Kintamani  967,91 
29 Serahi  493,11 
30 Manikliyu  543,99 
31 Awan  298,36 
32 Belantih  898,24 
33 Gunungbau  217,62 
34 Belanga  439,79 
35 Batukaang  361,10 
36 Catur  2.496,70 
37 Pengejaran  298,85 
38 Satera  661,17 
39 Selulung  2.717,90 
40 Dausa  350,16 
41 Daup  296,73 
42 Bantang  301,17 
43 Kutuh  231,64 
44 Sukawana  599,12 
45 Subaya  432,50 
46 Siyakin  477,19 
47 Pinggan  414,10 
48 Belandingan  574,61 
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3. Penentuan Responden 
     Singarimbun dan Effendi (1995) menyatakan jumlah sampel yang 
akan dianalisis harus mengikuti distribusi normal, dimana sampel yang 
tergolong mengikuti distribusi normal adalah sampel yang jumlahnya lebih 
besar atau sama dengan 30 responden. 
Pengambilan petani sampel dilakukan dengan menggunakan 
metode proportional random sampling artinya pengambilan sampel dari 
keseluruhan populasi, sesuai dengan proporsi masing-masing sub populasi 
sehingga sampel yang diambil dapat mewakili masing-masing sub 
populasi dan setiap petani mempunyai kesempatan yang sama untuk 
dipilih sebagai sampel (Parel et all, 1973). Dalam penelitian ini sampel 
yang diambil sebanyak 30 responden dari 3 desa terpilih dengan 
mempertimbangkan jumlah petani yang memenuhi syarat sebagai petani 






 Ni : Jumlah sampel petani jeruk pada tiap desa 
 Nk : Jumlah petani jeruk desa dari desa terpilih 
 N : Jumlah populasi petani jeruk dari kecamatan terpilih 
 n : Jumlah sampel petani jeruk yang dikehendaki (30 responden) 
     Penentuan sampel masing-masing desa dipilih menggunakan 
metode systematic sampling yaitu pengambilan sampel dimana hanya 
unsur pertama saja dari sampel dipilih secara acak sadangkan unsur-unsur 
selanjutnya dipilih secara sistematis menurut suatu pola tertentu. Metode 
ini dipilih karena jumlah sampel yang akan dipilih cukup besar. 
Untuk mengetahui populasi petani jeruk di lokasi penelitian dapat 






Tabel 6. Jumlah Petani Jeruk Di Kecamatan Kintamani Kabupaten Bangli 
No Desa Jumlah Petani jeruk  (Orang) 
1. Bayung Gede  1.102 
2. Catur  809 
3. Selulung  1.113 
  Jumlah 3.024 
Sumber : Analisis Data Sekunder 
Penelitian ini mengambil sampel petani sebanyak 30 orang petani 
jeruk, yang terbagi dalam 3 desa di Kecamatan Kintamani Kabupaten 
Bangli. Untuk mengetahui jumlah responden dari tiap desa dapat dilihat 
pada Tabel 7. 
Tabel 7. Jumlah Petani Sampel Petani Jeruk  Di Kecamatan Kintamani  
Kabupaten Bangli 
No Desa Jumlah Petani Sampel jeruk (Orang) 
1. Bayung Gede 11 
2. Catur  8 
3. Selulung  11 
  Jumlah 30 
Sumber : Analisis Data Sekunder  
Berdasarkan Tabel 7 dapat diketahui bahwa di Desa Bayung Gede 
jumlah respondennya sebanyak 11 orang. Sedangkan di Desa Catur 
sebanyak 8 orang dan di Desa Selulung sebanyak 11 orang. 
4. Metode Penentuan Lembaga Pemasaran 
Penentuan sampel lembaga pemasaran di Kecamatan Kintamani 
Kabupaten Bangli dengan menggunakan metode snowball sampling     
yaitu penelusuran saluran pemasaran jeruk keprok siem yang ada              
di Kecamatan Kintamani  Kabupaten  Bangli  mulai  dari produsen    








C. Jenis dan Sumber Data 
Jenis dan sumber yang digunakan dalam penelitian ini yaitu : 
1. Data Primer 
Data primer adalah data yang diperoleh langsung dari responden, 
dimana data diperoleh langsung melalui wawancara dengan daftar 
pertanyaan (kuisioner) yang sudah dipersiapkan. 
2. Data Sekunder 
Data sekunder adalah data yang dicatat secara sistematis dan dikutip 
secara langsung dari instansi pemerintah atau lembaga-lembaga yang 
terkait dengan penelitian ini. Data sekunder dalam penelitian ini meliputi, 
kondisi   umum   lokasi   penelitian,   jumlah    produsen   jeruk  di  tingkat 
Kabupaten Bangli dan data yang relevan dengan tujuan penelitian. 
D. Teknik Pengumpulan Data 
Adapun tehnik pengumpulan data yang digunakan antara lain : 
1. Wawancara 
Teknik ini digunakan untuk mengumpulkan data primer dengan 
melakukan wawancara langsung dengan responden yang berdasarkan 
daftar pertanyaan (kuisioner) yang telah dipersiapkan sebelumnya. 
2. Observasi 
 Teknik ini dilakukan dengan mengadakan pengamatan langsung 
terhadap obyek yang akan diteliti sehingga didapatkan gambaran yang 
jelas mengenai daerah yang akan diteliti. 
3. Pencatatan 
Teknik ini digunakan untuk mengumpulkan data sekunder, yaitu 
dengan  mencatat  data  yang  ada  pada  instansi pemerintah  atau lembaga 
yang terkait dengan penelitian ini. 
E. Metode Analisis Data 
Untuk mengetahui pola saluran pemasaran dan perantara lembaga 
pemasaran  di Kecamatan Kintamani Kabupaten Bangli pada tingkat lembaga 
pemasaran, digunakan analisis deskriptif. Sedangkan untuk mengetahui biaya 
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dan marjin pemasaran ditingkat lembaga pemasaran dalam saluran pemasaran 
digunakan alat analisis biaya marjin, marjin pemasaran, yaitu dengan 
menghitung besarnya biaya, keuntungan dan marjin pemasaran pada tiap 
lembaga pemasaran pada berbagai saluran.  
a. Biaya Pemasaran 
 Biaya pemasaran adalah biaya yang dikeluarkan untuk memasarkan 
suatu komoditi dari produsen ke konsumen dirumuskan sebagai berikut : 
Bp = Bp1 + Bp2 +......Bpn 
Keterangan : 
Bp   : Biaya pemasaran jeruk (Rp/kg) 
Bp1, Bp2...Bpn : Biaya  pemasaran  tiap - tiap   lembaga  pemasaran 
 jeruk (Rp/kg) 
b. Keuntungan Pemasaran 
 Keuntungan merupakan penjumlahan dari keuntungan yang diterima 
oleh setiap rantai pemasaran dirumuskan sebagai berikut :  
  Kp = Kp1 + Kp2 + .....+ Kpn 
 Keterangan: 
 Kp  : Keuntungan pemasaran jeruk (Rp/kg) 
Kp1, Kp2, Kp3 : Keuntungan   tiap - tiap   lembaga  pemasaran   jeruk 
(Rp/kg) 
c. Marjin Pemasaran 
 Marjin pemasaran merupakan perbedaan harga yang diterima oleh 
petani dengan harga yang dibayarkan oleh konsumen. Untuk menganalisis 
pemasaran data harga yang digunakan adalah harga di tingkat petani 
(produsen) dan harga di tingkat konsumen, secara sistematis dapat 
dirumuskan sebagai berikut : 
  Mp = Pr – Pf 
Keterangan : 
Mp : Marjin pemasaran jeruk (Rp/kg) 
Pr : Harga jeruk di tingkat konsumen (Rp/kg) 
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Pf : Harga jeruk di tingkat produsen (Rp/kg) 
 Marjin pemasaran merupakan penjumlahan yang diperoleh 
pedagang perantara terdiri dari sejumlah biaya pemasaran yang 
dikeluarkan dan keuntungan yang diterima oleh pedagang perantara, 
dirumuskan : 
 Mp = Bp + Kp 
Keterangan : 
Mp : Marjin pemasaran jeruk (Rp/kg) 
Bp  : Biaya pemasaran jeruk (Rp/kg) 
Kp  : Keuntungan pemasaran jeruk (Rp/kg) 
d. Efisiensi ekonomis 
 Efisiensi ekonomis dari saluran pemasaran jeruk dapat dihitung 
dengan nilai persentase marjin pemasaran dan persentase bagian yang 
diterima produsen. Persentase marjin pemasaran dari masing-masing 
saluran pemasaran digunakan rumus :  






Keterangan :  
Mp :  Marjin pemasaran jeruk (%) 
 Pr   : Harga jeruk di tingkat konsumen (Rp/kg) 
 Pf   : Harga jeruk di tingkat produsen (Rp/kg) 
 Untuk mengetahui efisiensi pemasaran secara ekonomis dilakukan 
analisis marjin pemasaran dan memperhitungkan bagian yang diterima 
oleh petani (farmer’s share). Dapat dihitung dengan rumus:  






F    : Bagian yang diterima  petani jeruk (%) 
Mp : Marjin Pemasaran jeruk (Rp/kg) 
  Pr  : Harga jeruk di tingkat konsumen (Rp/kg) 
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 Kriteria yang digunakan untuk mengetahui bahwa pemasaran jeruk 
dianggap efisien secara ekonomis adalah tiap-tiap saluran pemasaran 
mempunyai nilai persentase marjin pemasaran yang rendah dan 
mempunyai nilai persentase bagian yang diterima petani jeruk yang tinggi. 
Bila bagian yang diterima petani kurang dari 50% berarti belum efisien, 
dan bila bagian yang diterima petani lebih dari 50% maka pemasaran 
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IV. KEADAAN UMUM DAERAH PENELITIAN 
A. Keadaan Alam  
1. Lokasi dan Batas Daerah Penelitian 
Kabupaten Bangli merupakan salah satu dari sembilan kabupaten 
atau kota di Provinsi Bali terletak antara 115° 13' 48'' - 115° 27' 24''  Bujur 
Timur dan  8° 8' 30'' - 8° 31' 87'' Lintang Selatan, dengan ketinggian 
antara 100-2.152 meter di atas permukaan laut sehingga tanaman apa saja 
bisa tumbuh di daerah ini. Keadaan alam Kabupaten Bangli secara fisik  
di bagian selatan merupakan daerah dataran rendah dan bagian utara 
merupakan pegunungan. Kabupaten Bangli mempunyai wilayah seluas 
520,81 km
2
 atau 9,25% dari luas wilayah Provinsi Bali yang terbagi 
menjadi 4 kecamatan dan 72 Desa/Kelurahan. Adapun batas-batas 
wilayah Kabupaten Bangli sebagai berikut:  
Sebelah Utara    :   Kabupaten Buleleng 
  Sebelah Timur   :   Kabupaten Karangasem 
Sebelah Selatan  :   Kabupaten Gianyar 
Sebelah Barat     :   Kabupaten Gianyar dan Badung 
 Kecamatan Kintamani adalah salah satu kecamatan diantara 4 
kecamatan yang ada di Kabupaten Bangli yang mempunyai luas wilayah 
366,92 km
2
 yang terdiri dari 48 desa. Kecamatan Kintamani memiliki 
batas-batas wilayah sebagai berikut: 
Sebelah Utara      : Kabupaten Buleleng 
Sebelah Timur     : Kabupaten Karangasem 
Sebelah Selatan   : Kecamatan Susut, Bangli dan Tembuku 
Sebelah Barat      : Kabupaten Gianyar dan Badung 
Kecamatan Kintamani secara umum adalah dataran tinggi 
pegunungan yang terletak pada ketinggian 100-2.152 m di atas permukaan 
laut, dengan luas wilayah 366,92 km
2
. Desa Bayung Gede, Desa Catur dan 
Desa Selulung merupakan desa yang  terpilih dari 48 desa di Kecamatan 






Desa Catur mempunyai wilayah dengan luas 7,56 km
2
, dan Desa Selulung 
mempunyai wilayah dengan luas 5,91 km
2
. 
2. Keadaan Iklim 
Keadaan iklim suatu daerah dapat ditentukan atas dasar jumlah hari 
hujan, jumlah bulan kering dan jumlah bulan basah. Untuk mengetahui 
tipe iklim di Kabupaten Bangli digunakan perhitungan berdasar metode 
Schmit-Ferguson yaitu dengan membagi iklim berdasarkan jumlah bulan 
kering (BK) dengan jumlah bulan basah (BB). Adapun rumus yang 






Q : Quinbert adalah presentase perbandingan rata-rata bulan kering dan 
rata-rata bulan basah. 
D : Jumlah bulan kering. 
W : Jumlah bulan basah.  
Adapun kriteria bulan menurut Schmitd-Ferguson adalah : 
a. Bulan basah    : Bulan dengan curah hujan > 100 mm 
b. Bulan lembab : bulan dengan curah hujan 60-100mm 
c. Bulan kering  : bulan dengan curah hujan < 60 mm 
Kriteria masing-masing tipe iklim menurut Schmit-Ferguson adalah : 
a. Tipe A (sangat basah) : 0% < Q < 14,3% 
b. Tipe B (basah)  : 14,3% < Q < 33,3% 
c. Tipe C (agak basah) : 33,3% < Q < 60,0% 
d. Tipe D (sedang)  : 60,0% < Q < 100,0% 
e. Tipe E (agak kering : 100,0% < Q < 167,0% 
f. Tipe F (kering)  : 167,0% < Q < 300,0% 
g. Tipe G (sangat kering) : 300,0% < Q < 700,0% 





Tabel 8. Banyaknya Curah Hujan di Kabupaten Bangli  Tahun 2008 
Bulan Hari Hujan (hari) Curah Hujan (mm/bulan) 
Januari 10 198 
Februari 15 340 
Maret 22 489 
April  14 254 
Mei 9 105 
Juni 13 310 
Juli 7 75 
Agustus 3 17 










Jumlah 137 2.737,5 
Rata-rata 11,41 228,12 
  Sumber : BPS Kabupaten Bangli, 2008 
Berdasarkan Tabel 8 dapat diketahui jumlah bulan kering sebanyak 3 
dan bulan basah 9. Dengan menggunakan rumus Schmit-Ferguson maka 
diperoleh nilai Q sebesar 33,3% sehingga menurut kriteria iklim Schmit-
Ferguson termasuk tipe C (agak basah). Dengan demikian dapat 
disimpulkan bahwa Kabupaten Bangli beriklim agak basah dengan curah 
hujan rata-rata 228,12 mm per bulan. Dengan keadaan iklim agak basah, 
maka daerah ini cocok untuk usahatani jeruk keprok siem. 
B. Keadaan Penduduk  
1. Jumlah dan Komposisi Penduduk  
Keadaan penduduk menurut umur digunakan untuk mengetahui 
jumlah penduduk yang produktif dan non produktif. Menurut Badan Pusat 
Statistik (BPS) Kabupaten Bangli golongan umur non produktif adalah 
golongan umur antara 0-14 tahun dan golongan umur lebih dari atau sama 
dengan 60 tahun, sedangkan golongan umur produktif adalah golongan 
umur 15-59 tahun. Jumlah penduduk menurut jenis kelamin digunakan 
untuk mengetahui angka rasio jenis kelamin (Sex Ratio). Jumlah penduduk 
menurut umur dan  jenis kelamin di Kecamatan Kintamani dapat dilihat 




Tabel 9.   Jumlah   Penduduk   Menurut   Umur    dan   Jenis   Kelamin    di  









Sumber : BPS Kabupaten Bangli, 2008 
Berdasarkan Tabel 9 dapat diketahui bahwa di Kecamatan Bangli, 
penduduk usia produktif memiliki jumlah tertinggi. Penduduk usia 
produktif di Kecamatan Kintamani sebanyak 57.304 orang. Tingginya 
penduduk usia produktif ini merupakan salah satu modal yang dapat 
menunjang keberhasilan usahatani yang dilakukan di daerah. Penduduk 
dalam usia produktif memiliki kemampuan dan kemauan yang tinggi 
untuk meningkatkan pengetahuan dan ketrampilan terkait dengan 
pengelolaan usahatani yang lebih baik yang dapat menghasilkan 
produktivitas dan pendapatan yang tinggi bagi dirinya dan keluarganya. 
Keadaan penduduk menurut kelompok umur dapat digunakan untuk 
menghitung angka beban tanggungan (ABT) atau Dependency Ratio yaitu 
jumlah usia belum produktif dan usia tidak produktif dibagi dengan usia 
produktif.  
 Besarnya ABT penduduk di Kecamatan Kintamani dapat diketahui 
dengan rumus sebagai berikut: 


















                                          =  58,22% 
 Berdasarkan perhitungan dapat diketahui bahwa ABT di 
Kecamatan Kintamani sebesar 58,22%, yang berarti setiap 100 orang 




Kecamatan  Kintamani 
(Tahun) Laki- Laki Perempuan Jumlah 
  (Orang) (Orang) (Orang) 
1 0-14 13.968 13.792 27.760 
2 15-59 28.690 28.614 57.304 
3 > 60 2.670 2.934 5.604 
Jumlah 45.328 45.340 90.668 
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kurang lebih 58 orang penduduk umur non produktif di Kecamatan 
tersebut.  
 Berdasarkan Tabel 9 diketahui bahwa di Kecamatan Kintamani 
jumlah penduduk perempuan mempunyai jumlah yang lebih banyak 
daripada jumlah penduduk pria. Selain itu dapat diketahui besarnya rasio 
jenis kelamin yaitu dengan membandingkan jumlah penduduk laki-laki 
terhadap jumlah penduduk wanita dikali 100%. Besarnya angka rasio jenis 
kelamin di Kecamatan Kintamani adalah 99,97%, yang berarti bahwa 
dalam sejumlah 100 wanita terdapat kurang lebih 99 laki-laki. Keadaan 
penduduk menurut jenis kelamin ini mempengaruhi jumlah tenaga kerja 
yang terserap dalam sektor pertanian, khususnya pertanian jeruk keprok 
siem.  
2. Keadaan Penduduk Menurut Tingkat Pendidikan 
Pendidikan merupakan salah satu bentuk investasi dalam sumber 
daya manusia. Pendidikan berfungsi untuk menyiapkan salah satu faktor 
produksi dalam suatu proses produksi, yaitu faktor produksi tenaga kerja. 
Komposisi penduduk menurut pendidikan dapat digunakan untuk 
mengetahui kualitas sumber daya manusia dan kemampuan penduduk 
untuk menyerap dan menerapkan teknologi yang ada maupun teknologi 
baru di daerah tersebut. Keadaan penduduk menurut pendidikan di 
Kecamatan Kintamani dapat dilihat pada Tabel 10. 
Tabel 10.      Keadaan   Penduduk   Menurut   Pendidikan   di   Kecamatan 
Kintamani Tahun 2008  
No  Pendidikan 
Kecamatan Kintamani 
Jumlah % 
    (Orang)   
1. Tidak/belum tamat SD  14.610 16,11 
2. Tamat SD 21.285 23,48 
3. Tamat SLTP 43.961 48,49 
4. Tamat SLTA 9.669 10,66 
5. Tamat akademi/PT 1.143 1,26 
Jumlah 90.668 100 
Sumber : BPS Kabupaten Bangli, 2008 
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 Berdasarkan Tabel 10 dapat diketahui bahwa pendidikan di 
Kecamatan Kintamani paling banyak adalah tamat SLTP yaitu sebanyak 
43.961 orang atau 48,49%. Kondisi pendidikan penduduk yang mayoritas 
berpendidikan SLTP mempunyai pengaruh terhadap usahatani jeruk 
keprok siem dan pemasarannya. Tingkat pendidikan berpengaruh dalam 
pola pikir dan tindakan dalam suatu proses produksi pertanian. Semakin 
tinggi tingkat pendidikan, semakin cepat kemampuan penduduk dalam 
mengadopsi dan menerapkan hal-hal baru. Penduduk dengan tingkat 
pendidikan yang tinggi diharapkan dapat bekerja dengan produktif karena 
kualitasnya. 
3. Keadaan Penduduk Menurut Mata Pencaharian 
Keadaan penduduk menurut mata pencaharian digunakan untuk 
mengetahui tingkat sosial ekonomi dan karakter daerah dengan melihat 
mata pencahariannya yang dipilih untuk memenuhi kebutuhan hidupnya. 
Keadaan penduduk menurut mata pencaharian di Kecamatan Kintamani 
dapat dilihat pada Tabel 11. 
Tabel 11. Keadaan  Penduduk  Menurut  Mata  Pencaharian  di Kecamatan 
Kintamani Tahun 2008 
No Mata Pencaharian Jumlah  %  
1 Petani 49.430 68.66 
2 Buruh Tani 9.914 13,77 
3 Pengusaha Kecil 634 0,88 
4 Buruh Industri 628 0,87 
5 Buruh Bangunan 269 0,37 
6 Pedagang 733 1,02 
7 Angkutan  379 0,53 
8 PNS/TNI/Polri 195 0,27 
9 Lain-lain 9.815 13,63 
 Jumlah  71.997 100 
Sumber : BPS Kabupaten Bangli, 2008 
Berdasarkan Tabel 11 dapat diketahui bahwa penduduk di 
Kecamatan Kintamani yang bekerja di sektor pertanian yaitu sebanyak 
82,43%. Hal ini menunjukkan bahwa sektor pertanian mempunyai 
peranan yang cukup penting bagi Kecamatan Kintamani dalam hal 
penyerapan tenaga kerja di sektor pertanian. Sebagian besar penduduk 
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Kecamatan Kintamani bermata pencaharian sebagai petani dan buruh tani. 
Hal ini sebabkan karena lahan dan iklim di Kecamatan Kintamani cocok 
untuk berbagai macam tanaman hortikultura, khususnya buah jeruk 
keprok siem. 
C. Luas Penggunaan Lahan 
Kecamatan Kintamani yang mempunyai luas wilayah 366,92 km
2
 
dimanfaatkan sebagai lahan sawah, hutan, padang rumput dan lahan kering. 
Untuk mengetahui luas tanah menurut penggunaan di Kecamatan Kintamani 
dapat dilihat pada Tabel 12. 
Tabel 12. Luas Tanah Menurut Penggunaannya di Kecamatan Kintamani     
Tahun 2008 
No  Uraian 
Kecamatan Kintamani 
Luas % 
    (Ha)  
1. Lahan sawah 111,00 0,30 
2 Tegalan/huma 16.261,22 44,32 
3 Perkebunan  6.142,22 16,74 
4 Hutan rakyat  1.636,59 4,46 
5 Pekarangan   925,80 2,52 
6 Hutan negara 9.263,00 25,25 
7 Lainnya  2.352,17 6,41 
Jumlah 36.692,00 100 
Sumber : BPS Kabupaten Bangli, 2008 
Berdasarkan Tabel 12 dapat diketahui bahwa di Kecamatan Kintamani 
memiliki luas lahan 36.692,00 Ha. Penggunaan lahan terbesar digunakan 
untuk tegalan/huma yaitu sebesar 16.261,22 Ha atau 44,32%, untuk 
perkebunan sebesar  6.142,22 Ha atau 16,74%, untuk hutan rakyat sebesar 
1.636,59 Ha atau 4,46%, untuk pekarangan sebesar 925,80 Ha atau 2,52%, 
untuk hutan negara sebesar 9.263,00 Ha atau 25,25%, untuk lain-lainya 
sebesar 2.352,17 Ha atau 6,41% sedangkan penggunaan lahan terkecil 
digunakan untuk lahan sawah sebesar 111,00 Ha atau 0,30%.  
D. Keadaan Pertanian 
Berdasarkan monografi, lahan pertanian di Kecamatan Kintamani 
sebagian besar digunakan untuk mengusahakan tanaman hortikultura dan 
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untuk tanaman pangan. Hal tersebut dapat dilihat dalam Tabel 13 sebagai 
berikut :  
Tabel 13. Luas Panen dan Produksi Tanaman Pangan di Kabupaten Bangli 
dan   Kecamatan Kintamani Tahun 2008. 
No  Jenis Tanaman 
Kabupaten Bangli Kecamatan Kintamani 
Luas Panen Produksi Luas Panen Produksi 
    (Ha) (ton) (Ha) (ton) 
1. Padi Sawah 4963,00 25267,47 191,00 735,48 
2. Padi Ladang 750,00 1983,15 335,00 748,72 
3. Jagung 3218,00 14956,39 1652,00 7034,32 
4. Ubi Kayu 1128,00 24498,73 439,00 8662,64 
5. Ubi Jalar 3833,00 53302,85 1103,00 14543,25 













Jumlah 50708,71 323842,3 34098,83 219756,77 
Sumber : BPS Kabupaten Bangli, 2008 
Berdasarkan Tabel 13 dapat diketahui bahwa di Kecamatan Kintamani 
memiliki beberapa komoditas pertanian. Padi sawah memiliki luas panen 
sebesar 191 Ha atau produksinya sebanyak 735,48 ton. Padi ladang memiliki 
luas panen sebesar 335 Ha atau produksinya sebanyak 748,72 ton. Sedangkan 
untuk luas panen dari dari jagung adalah seluas 1.652,00 Ha atau produksinya 
sebanyak 7.034,32 ton. Luas area panen untuk ubi kayu seluas 439,00 Ha atau 
produksinya sebanyak 8.662,64 ton. Luas area panen untuk ubi jalar seluas 
1.103,00 Ha atau produksinya sebanyak 14.543,25 ton. Luas area panen untuk 
kacang tanah seluas 289,00 Ha atau produksinya sebanyak 329,39 ton. Luas 
area panen untuk sayur-sayuran seluas 2.540,00 Ha atau produksinya 
sebanyak 42.298,80 ton. Luas area panen untuk buah-buahan seluas 34098,83 








V. HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
A. Hasil Penelitian 
1. Karakteristik Budidaya Jeruk Keprok Siem 
Tanaman jeruk keprok siem di Kecamatan Kintamani merupakan 
warisan yang turun temurun dari leluhur. Tanaman ini mulai berbuah dan 
dapat dipanen setelah umur 4-5 tahun. Setelah jeruk keprok siem dipanen, 
tanaman dirawat yaitu dengan melakukan pemangkasan ranting yang tidak 
produktif dan pemangkasan rumput di bawah pohon (sanitasi), setelah 
bersih kemudian dilakukan pemupukan dengan menggunakan pupuk 
kandang berupa kotoran sapi atau ayam yang dimasukkan ke dalam lubang 
dengan kedalaman 60 cm dari permukan tanah kemudian tanah 
digemburkan (dibolak-balik) agar pupuk bisa merata, selain itu dapat 
dilakukan penyemprotan untuk tambahan vitamin dengan menggunakan 
Ganasil D untuk daun. 
Waktu berbunga tanaman jeruk keprok siem berselang 3 bulan 
setelah tanaman dipanen. Setelah berbunga, berselang 10 bulan tanaman 
jeruk keprok siem berbuah dan bisa dipetik. Pada saat tanaman jeruk 
keprok siem berbuah, dilakukan penyemprotan dengan Ganasil B untuk 
buah dan Topsin-M 70 WP untuk mengkilapkan kulit luar buah dan 
menghilangkan jamur. Hama tanaman jeruk keprok siem yang biasa 
muncul yaitu ulat, namun jumlahnya hanya sedikit, dikendalikan dengan 
cara diambil secara manual, sedangkan hama yang lain adalah lalat merah 
(lalat buah), dikendalikan dengan pertogenol starlet yaitu memancing lalat 
jantan.   
Tanaman jeruk keprok siem merupakan tanaman tahunan dengan 
panen raya satu kali dalam setahun. Masa panen raya berkisar antara bulan 
Juli hingga Oktober, namun kisaran tersebut dapat berubah tergantung 
cuaca yang sedang terjadi. Jika musim hujan berlangsung lebih awal, maka 
dapat mempercepat proses pembungaan dan begitu juga sebaliknya. Pada 




dapat serempak, tergantung produktivitas masing-masing pohon dan juga 
mengingat tanaman jeruk keprok siem yang ada di lokasi penelitian adalah 
warisan leluhur sehingga penanaman pohon jeruk satu dengan pohon jeruk 
lainnya juga tidak serempak.  
Pada luasan 1 hektar dapat ditanam sekitar 700 pohon dengan jarak 
tanam 3 meter x 3 meter. Jarak tanam tersebut dapat berubah sesuai 
dengan keinginan pemilik lahan. Untuk satu pohon dapat dihasilkan jeruk 
sebanyak 30 kg- 40 kg. Produktivitas tanaman jeruk keprok siem 
tergantung pada kualitas bibit jeruk yang ditanam, perawatan yang 
dilakukan meliputi pemangkasan, pemupukan, pengairan, penyemprotan. 
Kemudian sistem tanam yang tepat dan umur tanaman, biasanya umur 
tanaman yang masih produktif adalah 5 kali panen, setelah itu tanaman 
dicabut dan diganti tanaman yang baru.  
2. Identitas Petani Responden 
Identitas responden merupakan gambaran secara umum dan latar 
belakang dalam menjalankan suatu kegiatan usahatani dipengaruhi oleh 
beberapa faktor, misalnya umur petani, tingkat pendidikan, pengalaman 
berusahatani, dan luas lahan tanam jeruk keprok siem. 
a. Umur Petani Responden 
Usia produktif adalah usia penduduk antara 15-59 tahun dan 
usia non produktif antara 0-14 tahun serta lebih atau sama dengan 60 
tahun. Usia sangat mempengaruhi dalam kegiatan usahatani jeruk 
keprok siem. Jumlah dan persentase petani responden berdasarkan 
kelompok umur di Kecamatan Kintamani Kabupaten Bangli dapat 







Tabel 14. Jumlah dan Persentase Petani Responden Berdasarkan    
Kelompok Umur di Kecamatan Kintamani Kabupaten 
Bangli 
No Kelompok Umur (th) Jumlah Petani Persentase (%) 
1. 35-39 1 3,33 
2. 40-44 4 13,33 
3. 45-49 10 33,34 
4. 50-54 8 26,67 
5. 55-59 7 23,33 
Jumlah  30 100    
Rataan :           49,5   
Sumber : Analisis Data Primer, 2009. 
Berdasarkan Tabel 14 diketahui bahwa jumlah petani responden 
yaitu 30 orang yang semuanya termasuk umur produktif. Dengan 
banyaknya kelompok petani berumur produktif di suatu daerah 
memungkinkan daerah tersebut dapat berkembang. Hal ini disebabkan 
petani yang berada pada usia produktif pada umumnya lebih mudah 
menerima informasi dan inovasi baru serta lebih cepat mengambil 
keputusan dalam menentukan teknologi yang diterapkan dalam 
usahataninya. Maka dengan usia produktif petani diharapkan petani 
mampu membaca pasar dan memanfaatkan peluang untuk 
meningkatkan penerimaan usahatani. 
b. Jumlah Anggota Keluarga 
Jumlah anggota keluarga akan mempengaruhi petani dalam 
menjalankan usahataninya. Jumlah anggota yang banyak dapat 
mendatangkan kekurangan dan kelebihan. Kekurangannya adalah 
semakin banyak jumlah anggota keluarga menuntut petani untuk 
mendapatkan uang yang lebih cepat guna memenuhi kebutuhannya 
sedangkan kelebihannya adalah anggota keluarga dapat turut 
membantu dalam kegiatan usahataninya sehingga menghemat       
biaya yang dikeluarkan daripada memberi upah tenaga kerja luar. 
Jumlah dan persentase petani responden berdasarkan jumlah anggota 
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keluarga di Kecamatan Kintamani Kabupaten Bangli dapat dilihat 
pada Tabel 15. 
Tabel 15. Jumlah dan Persentase Petani Responden Berdasarkan 
Jumlah Anggota Keluarga di Kecamatan Kintamani 
Kabupaten Bangli 
No Anggota Keluarga Jumlah (Orang) Persentase (%) 
1. 1-3 15 50,00 
2. 4-6 13 43,33 
3. ≥7 2 6,67 
Jumlah 30 100 
Rataan :              4   
Sumber : Analisis Data Primer, 2009. 
Berdasarkan Tabel 15 bahwa jumlah anggota keluarga petani 
yang memiliki jumlah anggota 1-3 orang sebanyak 15 orang atau 50%. 
Jumlah anggota keluarga sebanyak 4-6 orang sebanyak 13 orang atau 
43,33%. Sedangkan jumlah anggota keluarga yang lebih dari sma 
dengan 7 sebanyak 2 orang atau sebesar 6,67% sehingga rataan jumlah 
anggota keluarga petani responden berjumlah 4 orang. Dengan 
demikian petani membutuhkan uang untuk bisa mencukupi kebutuhan 
mereka sehari-hari. Sehingga ketika petani panen, mereka segera 
menjual jeruknya untuk menghidupi keluarganya. 
c. Pendidikan Petani Responden 
Pendidikan merupakan salah satu faktor penting untuk petani 
dalam hal menerima dan menerapkan teknologi baru, disamping 
kemampuan dan keterampilan dari petani sendiri. Pendidikan akan 
mempengaruhi pola pikir petani dalam menjalankan kegiatan 
usahatani dan pengambilan keputusan dalam pemasaran jeruk keprok 
siem yang dihasilkannya. Selain itu pendidikan juga akan 
mempengaruhi petani dalam menyerap informasi terbaru yang dapat 
diterapkan dalam kegiatan usahatani. Pada Tabel 16 dapat dilihat 
jumlah dan persentase petani responden berdasarkan pendidikan di 




Tabel 16. Jumlah dan Persentase Petani Responden Berdasarkan 
Pendidikan di Kecamatan Kintamani Kabupaten Bangli 




1. Tamat SD/SR - 0 
2. Tamat SLTP 6 20 
3. Tamat SLTA 24 80 
Jumlah 30 100 
Modus:        SLTA   
Sumber : Analisis Data Primer, 2009. 
Berdasarkan Tabel 16 diketahui bahwa sebagian besar 
responden adalah tamat SLTA sebanyak 24 orang atau 80%. Hal ini 
menunjukkan tingkat pendidikan yang cukup tinggi di Kecamatan 
Kintamani Kabupaten Bangli, dengan pendidikan yang cukup tinggi 
petani dapat memahami dan menguasai budidaya usahatani jeruk 
keprok siem. Selain dari tingkat pendidikan, penguasaan budidaya 
jeruk keprok siem juga dapat diperoleh petani dari pengalamannya 
yang sudah bertahun-tahun. Pendidikan yang diperoleh diharapkan 
dapat menjadi modal bagi petani dalam menjalankan usaha, 
memperhatikan keadaan pasar, harga yang terjadi dan pemilihan pola 
saluran pemasaran jeruk keprok siem untuk mendapatkan keuntungan 
yang sebesar-besarnya. 
d. Pengalaman Responden Dalam Berusahatani Jeruk Keprok Siem 
Keberhasilan usahatani jeruk keprok siem tidak hanya 
ditentukan oleh tingkat pendidikan, tetapi juga ditentukan oleh bakat 
dalam berusahatani jeruk keprok siem dan pengalaman 
berusahataninya. Pada Tabel 17 dapat dilihat jumlah dan persentase 
petani responden berdasarkan pengalaman berusahatani jeruk keprok 






Tabel 17. Jumlah dan Persentase Petani Responden Berdasarkan 
Pengalaman Usahatani Jeruk Keprok Siem di Kecamatan 







1. 5-9 4 13,33 
2. 10-14 8 26,67 
3. 15-19 13 43,33 
4. 20-24 1 3,34 
5. 25-29 4 13,33 
Jumlah 30 100 
Rataan:             15,7   
Sumber : Analisis Data Primer, 2009. 
Berdasarkan Tabel 17 dapat diketahui bahwa pengalaman 
petani dalam mengusahakan jeruk keprok siem di Kecamatan 
Kintamani Kabupaten Bangli selama 5-9 tahun sebanyak 4 orang atau 
13,33%, selama 10-14 tahun sebanyak 8 orang atau 26,67%, selama 
15-19 tahun sebanyak 13 orang atau 43,33%, selama 20-24 tahun 
sebanyak 1 orang atau 3,34% dan selama 25-29 tahun sebanyak 4 
orang atau 13,33%. Sehingga rataan dari pengalaman usahatani petani 
responden adalah 15,7 tahun. Pengalaman berusahatani jeruk keprok 
siem tersebut menunjukkan lamanya waktu petani dalam  
mengusahakan jeruk keprok siem dalam hal budidaya dan pemasaran 
jeruk keprok siem. Berdasarkan pengalaman yang telah dimiliki oleh 
petani jeruk keprok siem diharapkan untuk ke depannya petani mampu 
lebih baik lagi, sehingga dapat mempertahankan serta meningkatkan 
skala usaha dan mampu meningkatkan pendapatannya. 
e. Luas Lahan Tanam Usahatani Jeruk Keprok Siem 
Luas lahan tanam akan berpengaruh pada hasil produksi. Lahan 
merupakan salah satu faktor produksi yang penting. Keberadaan lahan 
akan mempengaruhi besar kecilnya penerimaan petani, semakin luas 
lahan tanamnya semakin banyak pohon jeruk yang ditanam. Jika 
jumlah produksi yang dihasilkan banyak maka akan berpengaruh pada 
penerimaan dan pendapatan petani. Pada Tabel 18 dapat dilihat jumlah 
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dan persentase petani responden berdasarkan luas tanam jeruk keprok 
siem di Kecamatan Kintamani Kabupaten Bangli. 
Tabel 18. Jumlah dan Persentase Petani Responden Berdasarkan Luas  
Tanam di Kecamatan Kintamani Kabupaten Bangli. 
No 
Luas Tanam Jeruk 





1. < 1 1 3,33 
2. ≥ 1 29 96,67 
Jumlah 30 100 
Rataan:              1,8   
       Sumber : Analisis Data Primer, 2009. 
Berdasarkan Tabel 18 dapat diketahui bahwa petani responden 
jeruk keprok siem yang memiliki luas tanam kurang dari 1 Ha 
sebanyak 1 orang atau 3,33%, sedangkan untuk luas tanam lebih     
dari sama dengan 1 ha sebanyak 29 orang atau 96,67%. Dari data 
tersebut dapat diketahui rataannya adalah 1,8 Ha. Mayoritas petani 
jeruk keprok siem di lokasi penelitian adalah petani besar karena 
mempunyai luas tanam lebih dari 1 ha. Usahatani jeruk keprok siem 
dilakukan di pekarangan dan di tegalan, ditanam dengan sistem tanam 
tumpang sari. Jeruk keprok siem biasanya ditumpang sari dengan 
sayuran-sayuran, seperti tomat, sawi dan cabai. Sayuran tersebut 
biasanya ditanam di sela-sela jarak tanam pohon jeruk satu dengan 
pohon jeruk lainnya. Jarak tanam pohon jeruk keprok siem di 
Kecamatan Kintamani pada umumnya adalah 3 meter x 3 meter. Luas 
tanam  jeruk keprok siem dapat menentukan besarnya pendapatan 
petani, semakin besar luas lahan yang ditanami jeruk keprok siem            
maka jumlah produksi jeruk keprok siem yang dihasilkan semakin 
banyak sehingga pendapatan yang diterima petani semakin besar. 
3. Identitas Responden Lembaga Pemasaran 
Kegiatan pendistribusian barang dari produsen ke konsumen 
terdapat pedagang perantara atau disebut juga sebagai lembaga pemasaran. 
Lembaga ini mempunyai peran yang penting dalam kegiatan pemasaran. 
Jika barang yang dihasilkan banyak, maka akan sia-sia jika pemasarannya 
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berjalan lambat. Lembaga pemasaran ini membeli langsung dari petani 
dan mendistribusikan baik secara langsung kepada konsumen atau pun 
pedagang di dalam provinsi maupun di luar provinsi.  
Pedagang atau lembaga pemasaran yang terlibat dalam pemasaran 
jeruk keprok siem di Kecamatan Kintamani Kabupaten Bangli adalah 
penebas, pedagang pengumpul, pedagang besar, pedagang kecil dan 
pedagang pengecer. Dari petani jeruk keprok siem menjual ke pedagang 
atau lembaga pemasaran tersebut. Layaknya suatu pengalaman dan pola 
pikir yang cermat yang dalam hal ini pengalaman, umur, dan pendidikan 
sangat mempengaruhi keberhasilan dalam berdagang.  
Berdasarkan hasil penelitian pemasaran jeruk keprok siem di 
Kecamatan Kintamani Kabupaten Bangli, lembaga pemasaran yang 
terlibat dalam proses penyampaian jeruk keprok siem dari petani sampai 
ke konsumen terdapat beberapa lembaga pemasaran yaitu: 
1. Penebas  
    Penebas di Kecamatan Kintamani yaitu pedagang atau orang 
yang membeli jeruk keprok siem dari petani dengan kondisi buah di 
pohon telah siap panen, kemudian penebas melakukan grading jeruk 
terlebih dahulu dan menjual ke pedagang besar yang ada di Pasar Gede. 
Penebas dalam pembelian jeruk keprok siem biasanya mendatangi 
petani langsung di kebun, hal ini dilakukan agar penebas bisa melihat 
langsung kondisi jeruk keprok siem di pohon serta bisa sekaligus 
mengestimasi jumlah jeruk keprok siem yang ditebas per pohon dan 
perkiraan harga tebasannya. Dalam hal ini, petani tidak mengeluarkan 
biaya pemasaran, semua biaya pemetikan di tanggung oleh penebas. 
Volume pembelian jeruk keprok siem oleh penebas berkisar antara 5-6 
ton dalam satu kali tebas. Pada saat penebas membeli jeruk keprok siem 
kepada petani, petani belum mengadakan grading jeruk, sehingga harga 
jeruk keprok siem disamaratakan. 
Adapun cara pembayaran yang dilakukan dari penebas ke petani 
adalah dengan memberi uang di muka (down payment) terlebih dahulu 
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sebelum menebas, setelah proses penebasan selesai baru kemudian 
dibayar kontan sisa pembayarannya. Sebelum jeruk keprok siem dijual 
ke pedagang besar, penebas melakukan sortir, grading, pengemasan, 
dan penimbangan terlebih dahulu.  
    Berikut ini identitas responden pedagang penebas jeruk keprok 
siem di Kecamatan Kintamani Kabupaten Bangli: 
Tabel 19. Identitas Responden Penebas jeruk keprok siem di Kecamatan   
Kintamani Kabupaten Bangli. 
No Uraian Jumlah Penebas 
Persentase 
(%) 
1. Umur (Tahun)   
 a. 55 1 50 
 b. 58 1 50 
 Jumlah 2 100 
 Rataan:  56,5   
2. Pendidikan   
 a. SLTP 1 50 
 b. SLTA 1 50 
 Jumlah  2 100 
3. Pengalaman Berdagang (tahun) 
 a. 12                                                  1 50 
 b. 23  1 50 
  Jumlah  2 100 
 Rataan:  17,5   
Sumber : Analisis data Primer, 2009. 
  Berdasarkan Tabel 19 dapat diketahui bahwa umur responden 
penebas jeruk keprok siem tergolong dalam usia produktif yaitu     
untuk usia 55 tahun sebanyak 1 orang atau 50% dan usia 58            
tahun sebanyak 1 orang atau 50%. Dari data tersebut dapat diketahui  
rataan untuk umur responden penebas adalah 56,5 tahun. Pada usia ini 
penebas masih mampu bekerja  dengan baik, sehingga pedagang     
yang usianya masih produktif dapat melakukan pengelolaan dan 
pendistribusian jeruk keprok siem dengan lebih mudah serta dapat 
menerima pembaharuan mekanisme pemasaran yang dalam hal ini 
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berguna untuk meningkatkan efisiensi dan efektifitas pemasaran jeruk 
keprok siem. 
  Tingkat pendidikan responden penebas dalam pemasaran jeruk 
keprok siem adalah tamat SLTP sebanyak 1 orang (50%) dan tamat 
SLTA sebanyak 1 orang (50%). Tingkat pendidikan pada penebas ini 
mengalami peningkatan yakni sampai pada SLTA sehingga akan 
berdampak besar terhadap cara pandang penebas dalam menganalisis 
kebutuhan pasar lebih dalam lagi khususnya yang berkaitan dengan 
mekanisme pemasaran. Hal ini akan meningkatkan keuntungan 
penebas. Penebas dalam memperkirakan harga dalam satuan luas lahan 
panen yaitu dengan menghitung jumlah pohon yang akan di tebas dalam 
lahan tersebut, kemudian memperkirakan jumlah buah (kg) yang ada di 
masing-masing pohon, selain itu penebas juga melihat kondisi buah 
jeruk yang ada di pohon tersebut lebih banyak yang besar atau yang 
kecil. Setelah itu penebas bisa memperkirakan harga rata-rata per kg 
jeruk yang kemudian ditawarkan kepada petani. Pada saat penelitian, 
rata-rata harga yang dibayarkan oleh penebas kepada petani adalah     
Rp 3.500,00 per kg, dengan kisaran hasil produksi antara 5-6 ton per 
tebasan. 
Lama berusaha akan mempengaruhi pengalaman mereka dalam 
memasarkan jeruk keprok siem. Lama usaha pada penebas yaitu 12 dan 
23 tahun masing-masing sebanyak 1 orang atau 50% sehingga dapat 
diketahui rataannya adalah 17,5 tahun. Semakin lama pengalaman 
menebas semakin mudah bagi mereka untuk memperkirakan tebasan 
yang menguntungkan. Sebelum menebas, penebas biasanya 
mengelilingi lahan yang akan mereka tebas untuk melihat dan 
menghitung berapa jumlah dan kondisi pohon yang ada. Kondisi pohon 
yang  baik  adalah  umur  pohon  tidak  terlalu  muda dan jangan   
terlalu  tua,  kurang  lebih  berumur  3  tahun  karena pada umur 
tersebut pohon masih produktif. Setelah itu besar kecilnya buah di 
pohon juga dipertimbangkan untuk menghitungkan harga rata-rata jeruk 
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per kg, jika jumlah buah jeruk yang besar banyak, penebas berani 
membayar harga lebih tinggi dan sebaliknya jika jumlah buah jeruk 
yang kecil banyak maka penebas akan mematok harga yang rendah. 
Kemudian jumlah jeruk di tiap pohon dikalikan dengan jumlah pohon 
dan hasilnya (kg) dipotong 10% untuk penanggungan risiko pada 
penebas, hal ini dilakukan apabila tebasan kurang menguntungkan 
penebas tidak mengalami kerugian yang terlalu besar dan kemudian 
dikalikan dengan harga rata-rata yang disepakati. Setelah dipotong 10% 
maka jumlah jeruk dikalikan dengan harga yang disepakati oleh petani.  
2. Pedagang Pengumpul 
    Pedagang pengumpul biasanya membeli jeruk keprok siem dari 
petani yang sudah dipetik, bisa di kebun atau di rumah petani. Pedagang 
pengumpul dalam pembelian biasanya mendatangi petani. Dalam hal 
ini, petani hanya mengeluarkan biaya pemetikan, sedangkan biaya 
sortasi, grading, pengemasan dan penimbangan ditanggung oleh 
pedagang pengumpul. Volume pembelian jeruk keprok siem oleh 
pedagang pengumpul berkisar antara 3-4 ton dalam satu kali transaksi. 
Pada saat pedagang pengumpul membeli jeruk keprok siem kepada 
petani, petani belum mengadakan grading jeruk, sehingga harga jeruk 
keprok siem disamaratakan. Setelah itu pedagang pengumpul 
menjualnya ke pedagang besar. Adapun cara pembayaran yang 
dilakukan dari pedagang pengumpul ke petani adalah membayar tunai 
kepada petani setelah menerima jeruk keprok siem. Sebelum menjual 
jeruk keprok siem ke pedagang pedagang besar, pedagang pengumpul 
melakukan sortasi, grading, pengemasan, dan penimbangan terlebih 
dahulu.  
Berikut ini identitas responden pedagang pengumpul jeruk 






Tabel 20. Identitas Responden Pedagang Pengumpul Jeruk Keprok 






1. Umur (Tahun)   
 a. 41-50 1 33,33 
 b. 51-60 2 66,67 
 Jumlah 3 100 
 Rataan:  53   
2. Pendidikan   
 a. SLTP 2 66,67 
 b. SLTA 1 33,33 
 Jumlah  3 100 
 Modus:  SLTP   
3. Pengalaman Berdagang (tahun) 
 a.11-15                                              1 33,33 
 b.16-20  2 66,67 
  Jumlah  3 100 
 Rataan:  17,3   
Sumber : Analisis data Primer, 2009. 
    Berdasarkan Tabel 20 dapat diketahui bahwa umur pedagang 
pengumpul jeruk keprok siem tergolong dalam usia produktif antara 41-
60 tahun dengan rataan umur 53 tahun. Pada usia ini pedagang 
pengumpul masih mampu bekerja dengan baik didukung dengan fisik 
yang kuat serta mental dalam melaksanakan peran sebagai penyalur 
pemasaran jeruk keprok siem dari petani ke konsumen. Kategori umur 
produktif adalah paling ideal dan tepat untuk melaksanakan pengamatan 
pemasaran yang lebih efektif, karena pedagang dituntut untuk 
mengamati perubahan harga dan keadaan pasar serta penentu harga 
ditingkat petani. Sehingga pedagang dalam usia produktif  dapat 
melakukan pemasaran jeruk keprok siem dengan mudah dan cepat.  
Tingkat pendidikan pedagang pengumpul adalah tamat SLTP 
sebanyak 2 orang (66,67%) dan tamat SLTA sebanyak 1 orang 
(33,33%) sehingga modus dari tingkat pendidikan pedagang pengumpul 
adalah SLTP. Keseluruhan responden lembaga pemasaran sudah 
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mengikuti pendidikan formal dengan tingkat pendidikan yang berbeda. 
Tingkat pendidikan akan mempengaruhi lembaga pemasaran dalam 
membaca informasi pasar dan perubahan teknologi yang ada dengan 
proses bertahap.  
Lama berusaha juga akan berpengaruh terhadap pengalaman 
mereka dalam memasarkan jeruk keprok siem. Lama usaha pada 
responden pedagang pengumpul 11-15 tahun sebesar 1 orang (33,33%), 
16-20 tahun sebesar 2 orang (66,67%) dan rataan pengalaman berusaha 
adalah 17,3 tahun. Semakin lama usaha mereka, semakin mudah untuk 
pedagang pengumpul dalam menjual jeruk keprok siemnya. 
3.  Pedagang besar 
Pedagang besar merupakan pedagang yang membeli jeruk 
keprok siem bisa dari petani, penebas, dan pedagang pengumpul dengan 
mendatangi mereka untuk pertama kali, selanjutnya dapat berhubungan 
dengan telepon. Pedagang besar membeli jeruk sudah digrading, 
dikemas dan ditimbang, sedangkan untuk biaya pengangkutan 
ditanggung oleh pedagang besar.  
Volume pembelian jeruk keprok siem oleh pedagang besar 
berkisar antara 5-6 ton tiap satu kali transaksi. Pedagang besar memiliki 
modal yang cukup besar dan volume pembelian yang relatif banyak 
berkisar antara 5-6 ton kemudian menjual jeruknya kepada pedagang 
kecil dan pengecer. Minimal pembelian pada pedagang besar adalah 
100 kg. Adapun cara pembayaran yang dilakukan dari pedagang besar 
ke petani atau penebas, pedagang pengumpul adalah membayar tunai 
kepada mereka. Pedagang besar di Surakarta biasanya berjualan di 
Pasar Gede. 
Berikut ini identitas responden pedagang besar jeruk keprok 












1. Umur (Tahun)   
 a. 51-55 2 28,57 
 b. 56-60 5 71,43 
 Jumlah 7 100 
 Rataan:  57,3   
2. Pendidikan   
 a. SLTP 3 42,86 
 b. SLTA 4 57,14 
 Jumlah  7 100 
 Modus:  SLTA   
3. Pengalaman Berdagang (tahun) 
 a.15-24                                              3 42,86 
 b.25-34 4 57,14 
  Jumlah  7 100 
 Rataan:  25   
Sumber : Analisis data Primer, 2009. 
Berdasarkan Tabel 21 dapat diketahui bahwa umur pedagang 
besar jeruk keprok siem tergolong dalam usia produktif antara 51-60 
tahun, untuk 51-55 tahun sebanyak 2 orang atau 28,57%, untuk 56-60 
tahun sebanyak 5 orang atau 71,43% dan untuk rataan umur responden 
pedagang besar adalah 57,3 tahun. Pada usia produktif pedagang besar 
masih mampu bekerja dengan baik didukung dengan fisik yang kuat 
serta mental dalam melaksanakan peran sebagai penyalur pemasaran 
jeruk keprok siem dari petani atau produsen ke pedagang kecil dan 
pengecer. 
Tingkat pendidikan pedagang besar adalah tamat SLTP 
sebanyak 3 orang (42,86%) dan tamat SLTA sebanyak 4 orang 
(57,14%) sehingga dapat diketahui modusnya adalah SLTA. 
Keseluruhan responden lembaga pemasaran sudah mengikuti 
pendidikan formal dengan tingkat pendidikan yang berbeda. Pendidikan 
formal yang mereka tempuh akan berpengaruh dalam menganalisis 
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proses pemasaran yang ditunjang dengan peningkatan pendidikan 
tingkat lanjut. 
Lama usaha berdagang pada responden pedagang besar jeruk 
keprok siem yaitu berkisar antara 15-24 tahun sebanyak 3 orang atau 
42,86%, untuk 25-34 tahun sebanyak 4 orang atau 57,14% dan rataan 
untuk lama pengalaman berdagang adalah 25 tahun. Jika dilihat dari 
pengalaman berdagang, mereka sudah cukup lama dalam berdagang, 
hal ini akan membantu mereka dalam memasarkan jeruk keprok 
siemnya, dengan pengalaman berdagang yang cukup lama pedagang 
besar bisa memperkirakan harga yang mereka tawarkan, misalnya jika 
keadaan pasar dalam kondisi jumlah jeruk banyak mereka akan 
menurunkan harga jeruk untuk meminimalkan terjadinya risiko busuk, 
namun jika jumlah jeruk di pasar sedikit pedagang dapat menaikkan 
harga jeruk.   
4. Pedagang kecil 
Pedagang kecil merupakan pedagang yang membeli jeruk 
keprok siem dari pedagang besar. Volume pembelian jeruk keprok siem 
oleh pedagang kecil berkisar ± 3 ton. Minimal pembelian jeruk keprok 
siem pada pedagang kecil adalah 50 kg. Pedagang kecil biasa menjual 
jeruknya kepada pengecer.  
Adapun cara pembayaran yang dilakukan dari pedagang kecil ke 
pedagang besar adalah adalah membayar tunai dan cicilan. Pembayaran 
tunai dilakukan pembeli membayar kontan kepada pedagang besar jadi 
pada saat jeruk diambil, saat itu juga pembeli membayarnya, sedangkan 
untuk pembayaran cicilan pada saat pedagang kecil membeli jeruk, 
mereka menitipkan sejumlah uang terlebih dahulu kepada pedagang 
besar setelah itu selang beberapa hari setelah penjualan jeruknya 
pedagang kecil melunasi pembayarannya. Pedagang kecil pada 
umumnya berjualan di Pasar Legi, Pasar Gemblegan dan Pasar Jongke. 
Berikut ini identitas responden pedagang kecil jeruk keprok 
siem di Surakarta: 
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Tabel 22.  Identitas  Responden  Pedagang  Kecil Jeruk Keprok Siem   
di Surakarta. 
No Uraian Jumlah Pedagang Kecil 
Persentase 
(%) 
1. Umur (Tahun)   
 a. 41-45 3 37,50 
 b. 46-50 5 62,50 
 Jumlah 8 100 
 Rataan:  45,9   
2. Pendidikan   
 a. SLTP 3 37,50 
 b. SLTA 5 62,50 
 Jumlah  8 100 
 Modus:  SLTA   
3. Pengalaman Berdagang (tahun) 
 a.11-20                                              4 50,00 
 b.21-30  4 50,00 
  Jumlah  8 100 
 Rataan:  20,7   
Sumber : Analisis data Primer, 2009. 
Berdasarkan Tabel 22 dapat diketahui bahwa umur pedagang 
kecil jeruk keprok siem tergolong dalam usia produktif antara 41-50 
tahun dengan rataan umur responden pedagang kecil adalah 45,9 tahun. 
Pada usia produktif pedagang kecil masih mampu bekerja dengan baik 
didukung dengan fisik yang kuat serta mental dalam melaksanakan 
peran sebagai penyalur pemasaran jeruk keprok siem dari pedagang 
besar baik ke pengecer maupun ke konsumen.  
Tingkat pendidikan pedagang kecil adalah tamat SLTP sebanyak 
3 orang (37,50%) dan tamat SLTA sebanyak 5 orang (62,50%). Dari 
data tersebut dapat dikeahui modus dari tingkat pendidikan responden 
pedagang kecil adalah SLTA. Pendidikan yang mereka peroleh dapat 
dijadikan modal bagi mereka dalam menganalisis keadaan dan 
kebutuhan pasar. Selain itu, akan berdampak besar terhadap cara 
pandang pedagang dalam menganalisis kebutuhan pasar lebih dalam 
khususnya yang berkaitan dengan mekanisme pemasaran. 
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Lama usaha berdagang pada responden pedagang kecil jeruk 
keprok siem yaitu berkisar antara 11-20 tahun sebanyak 4 orang (50%) 
dan 21-30 tahun sebanyak 4 orang (50%). Dilihat dari pengalaman 
berdagang, mereka sudah cukup lama dalam berdagang, hal ini akan 
mempengaruhi proses pemasaran baik dalam proses pembelian maupun 
penjualan. Untuk proses pembelian, pedagang kecil sudah terbiasa 
membeli kepada pedagang besar langganan mereka sehingga untuk 
harga dan kualitas barang sudah sesuai dengan keinginan pedagang 
kecil sedangkan untuk penjualan jeruk, dengan lamanya berdagang 
mereka sudah memiliki pelanggan tetap dan bisa menyesuaikan diri 
dengan keadaan pasar yang terjadi. 
5. Pedagang pengecer 
Pedagang pengecer biasanya membeli jeruk keprok siem dari 
pedagang besar dan pedagang kecil sudah dalam bentuk petian dengan 
sistem pembayaran kontan. Pedagang pengecer biasanya hanya 
memiliki modal yang kecil, dan volume pembelian jeruk keprok siem 
rata-rata 50-200 kg dari semua pedagang pengecer yang diteliti. Siklus 
perdagangan jeruk keprok siem pada pedagang pengecer relatif lebih 
lambat dibandingkan dengan pedagang besar dan pedagang kecil. Hal 
ini disebabkan pedagang pengecer menjual jeruk keprok siemnya secara 
eceran kepada konsumen. Pedagang pengecer pada umumnya menjual 
jeruk keprok siem di Pasar Gede, Pasar Legi, Pasar Klewer, Pasar 
Nusukan, Pasar Buah Jitu, Pasar Buah Purwosari dan Pasar Kadipolo. 
Berikut ini identitas responden pedagang pengecer jeruk keprok 
















1. Umur (Tahun)   
 a. 21-30 4 20,00 
 b. 31-40 7 35,00 
 c. 41-50 3 15,00 
 d. 51-60 6 30,00 
 Jumlah 20 100 
 Rataan:  42,2   
2. Pendidikan   
 a. SLTP 11 55,00 
 b. SLTA 9 45,00 
 Jumlah  20 100 
 Modus:  SLTP   
3. Pengalaman Berdagang (tahun) 
 a. 5-14                                              8 40,00 
 b. 15-24  10 50,00 
 c. 25-34 2 10,00 
  Jumlah 20 100 
 Rataan:  29,9   
Sumber : Analisis data Primer, 2009. 
Berdasarkan Tabel 23 dapat diketahui bahwa umur pedagang 
pengecer jeruk keprok siem untuk 21-30 tahun sebanyak 4 orang atau 
20%, untuk 31-40 tahun sebanyak 7 orang atau 35%, untuk 41-50 tahun 
sebanyak 3 orang atau 15%, untuk 51-60 tahun sebanyak 6 orang atau 
30% dan rataan umur pedagang pengecer adalah 42,2 tahun. Umur 
pedagang pengecer tersebut termasuk pada usia produktif sehingga 
mereka masih memiliki kekuatan fisik untuk memasarkan jeruknya 
kepada konsumen. 
Tingkat pendidikan pedagang besar adalah tamat SLTP 
sebanyak 10 orang (55%) dan tamat SLTA sebanyak 9 orang (45%). 
Dari data tersebut dapat diketahui modus dari tingkat pendidikan 
responden pedagang pengecer adalah SLTP. Tingkat pendidikan 
masing-masing pedagang besar yang berbeda akan mempengaruhi 
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mereka dalam menganalisis kebutuhan pasar akan jeruk keprok siem 
khususnya mengenai mekanisme pemasaran dilingkungan pasar 
mereka. 
Lama usaha berdagang pada responden pedagang pengecer jeruk 
keprok siem yaitu berkisar antara 5-14 tahun sebanyak 8 orang atau 
40%, untuk 15-24 tahun sebanyak 10 orang atau 50%, untuk 25-34 
sebanyak 2 orang atau 10% dan rataan lama berdagang pedagang 
pengecer adalah 29,9 tahun. Berdasarkan pengalaman berdagang 
pedagang pengecer yang cukup lama akan mempengaruhi proses 
pemasaran yang mereka jalankan seperti siklus penjualan yang cepat 
dibandingkan dengan pedagang pengecer yang pengalaman 
berdagangnya belum cukup lama. 
4. Konsumen jeruk keprok siem 
Konsumen jeruk keprok siem adalah orang-orang yang membeli 
jeruk keprok siem untuk dikonsumsi sendiri. Berdasarkan hasil penelitian, 
konsumen jeruk keprok siem biasanya dikonsumsi dalam skala rumah 
tangga, selain itu ada juga yang membeli untuk keperluan pengajian, 
arisan, jamaah haji dan pertemuan-pertemuan lainnya. Untuk yang 
dikonsumsi dalam skala rumah tangga biasanya volume pembelian kecil 
berkisar 1-10 kg, sedangkan untuk keperluan-keperluan pengajian, arisan, 
jamaah haji dan lain-lain biasanya volume pembelian relatif besar, 
tergantung kebutuhan masing-masing.  
5. Saluran Pemasaran 
Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilaksanakan dapat 
diuraikan mengenai pola saluran pemasaran jeruk keprok siem di 
Kecamatan Kintamani Kabupaten Bangli. Pengumpulan data untuk 
mengetahui saluran pemasaran jeruk keprok siem diperoleh dengan cara 
penelusuran jalur pemasaran jeruk keprok siem mulai dari petani sampai 
pada konsumen. Hasil penelitian yang telah dilakukan pada pemasaran 
jeruk keprok siem di Kecamatan Kintamani Kabupaten Bangli 
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Gambar 2.  Bagan Pola Saluran Pemasaran Jeruk Keprok Siem di 
Kecamatan Kintamani Kabupaten Bangli 
 
Saluran I: Petani        Penebas         Pedagang Besar          Pedagang   Kecil   
Pedagang Pengecer         Konsumen 
Saluran II: Petani         Pedagang Besar         Pedagang Kecil        Pedagang 
Pengecer        Konsumen 
Saluran III: Petani          Pedagang Besar        Pedagang Pengecer       
Konsumen 
Saluran IV: Petani        Pedagang Pengumpul         Pedagang Besar     













Berdasarkan Gambar 2, saluran pemasaran jeruk keprok siem di 
Kecamatan Kintamani Kabupaten Bangli, melalui beberapa saluran yaitu : 
a. Saluran Pemasaran I 
Pada saluran pemasaran I, penebas mendatangi petani untuk 
membeli jeruknya, pada tahap ini jeruk belum di grading. Kemudian 
penebas melakukan sortasi, grading, pengepakan dan penimbangan 
sebelum dijual kepada pedagang besar yang ada di Pasar Gede Solo. 
Sedangkan untuk biaya pengangkutan dari Bali ke Pasar Gede 
ditanggung oleh pedagang besar. Sebelum dikirim ke Pasar Gede, 
pedagang besar meminta kepada penebas untuk melakukan perbaikan 
pengepakan seperti mengecek ulang apakah ada peti yang terbuka 
atau tidak, hal ini dilakukan mengingat perjalanan yang ditempuh 
cukup lama sehingga dapat meminimalkan terjadinya risiko 
kerusakan yang akan berdampak dapat menurunkan harga jual jeruk 
pada tingkat pedagang besar. Setelah truk jeruk sampai di Pasar 
Gede, jeruk di bongkar dari dalam truk dan di muat ke dalam pasar, 
setelah itu di susun pada lapak pedagang besar. Pedagang besar 
menjual jeruknya ke pedagang kecil yang ada di Pasar Legi, Pasar 
Jongke, dan Pasar Gemblegan. Pedagang kecil menjual jeruknya 
kepada pedagang pengecer yang berdagang di Pasar Kadipolo, Pasar 
Legi dan Pasar Klewer. Pedagang pengecer menjual jeruknya 
langsung kepada konsumen, pada penelitian ini siklus penjualan 
pengecer pada saluran I cukup lambat sehingga risiko fisik yang 
dialami pengecer cenderung lebih besar dibandingkan pedagang 
pengecer saluran pemasaran lainnya. Risiko fisik ini dapat berupa 
penyusutan berat dan volume buah jeruk, kondisi buah yang rusak 
dan busuknya buah. 
b. Saluran Pemasaran II 
Pada saluran ke II, petani menjual jeruk keprok siemnya 
langsung kepada pedagang besar dalam keadaan jeruk sudah 
digrading. Grading ini dapat meningkatkan keuntungan petani, 
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karena secara akumulatif harga jual jeruk yang diterima petani lebih 
tinggi dibandingkan sebelum dilakukan grading. Biaya transportasi 
dari Bali ke Solo di tanggung oleh pedagang besar, yang kemudian 
menjual jeruknya kepada pedagang kecil. Selanjutnya dari pedagang 
kecil, jeruk keprok siem dijual kepada pedagang pengecer. Siklus 
penjualan pedagang besar dan pedagang kecil cukup cepat, sehingga 
risiko fisik yang ditanggung tidak terlalu besar. Risiko yang 
ditanggung pedagang besar adalah risiko pengangkutan yang meliputi 
cepat lamanya pengangkutan, kondisi jalan yang dilalui dan 
kesesuaian antara jumlah jeruk yang dimuat dengan batasan muatan 
truk. Jika muatan melebihi batas maka kerusakan buah akan cukup 
besar. Pedagang kecil memasarkan jeruknya kepada pedagang 
pengecer yang ada di Purwosari, Jitu, Pajang dan Pasar Nusukan. 
Kemudian pedagang pengecer menjualnya kepada konsumen. 
c. Saluran  Pemasaran III 
Pada saluran pemasaran III, petani menjual jeruk keprok 
siemnya kepada pedagang besar dengan keadaan jeruk sudah 
digrading sehingga petani mengeluarkan biaya sortasi, grading, 
pengepakan dan penimbangan. Untuk memperoleh jeruk, awalnya 
pedagang besar mendatangi petani agar mereka mengenal satu sama 
lain sehingga dapat menumbuhkan kepercayaan, kemudian untuk 
seterusnya pedagang besar biasa memesannya melalui telepon dan 
memberitahukan kepada petani tentang keadaan pasar. Pedagang 
besar menanggung penuh biaya transportasi dari Bali ke Solo dan 
kemudian memasarkannya kepada pedagang pengecer yang ada di 
Pasar Nusukan, Terminal Tirtonadi, Sangkrah dan Pasar Gede. 
Biasanya pedagang pengecer mendatangi langsung ke Pasar Gede 
agar dapat melihat kondisi jeruk dan keadaan pasar. Selain itu alasan 
pengecer membeli langsung dari pedagang besar adalah untuk 
memperoleh harga beli jeruk yang lebih murah dibandingkan jika 
mereka pembeli dari pedagang kecil. Namun dalam hal pembelian 
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jeruk ini pedagang pengecer harus bersaing cepat dengan pedagang 
kecil karena jika pengecer kalah cepat maka mereka tidak akan 
memperoleh bagian jeruk dari pedagang besar. Kemudian dari 
pedagang pengecer, jeruk keprok siem dijual ke konsumen. Pada 
saluran pemasaran ini, risiko yang ditanggung pedagang pengecer 
paling rendah dibanding saluran pemasaran lain, hal ini disebabkan 
lembaga pemasaran yang terkait lebih sedikit sehingga saluran 
pemasarannya pendek. Dengan saluran pemasaran yang pendek 
tersebut, jeruk dari petani dapat diterima konsumen lebih cepat dari 
pada saluran pemasaran lainnya. 
d. Saluran  Pemasaran IV 
 Pada saluran pemasaran IV, pedagang pengumpul membeli jeruk 
keprok siem dari petani dengan mendatangi langsung di kebun dalam 
kondisi jeruk belum digrading. Sebelum dijual kepada pedagang 
besar, jeruk terlebih dahulu disortasi, digrading, dikemas dan 
ditimbang. Biaya transportasi dari Bali ke Solo ditanggung oleh 
pedagang besar. Jasa pengangkutan yang dipilih adalah ekspedisi truk 
yang telah dipercaya karena mengingat pemilihan alat angkut sangat 
penting untuk meminimalkan risiko kerusakan dalam pengangkutan.  
Kemudian pedagang besar menjualnya kepada pedagang kecil yang 
berdagang di Pasar Legi dan Pasar Jongke, lalu pedagang kecil 
menjual jeruknya kepada pedagang pengecer yang ada di Purwosari, 
Pasar Gemblegan, Pasar Kadipolo, Jitu dan Coyudan kemudian 
setelah itu pedagang pengecer menjualnya kepada konsumen. Pada 
saluran pemasaran ini, risiko pada tingkat pedagang kecil paling 
rendah dari pada pedagang kecil di saluran pemasaran lain. 
  Adapun jumlah petani berdasarkan saluran pemasaran yang 
digunakan dalam mendistribusikan jeruk keprok siem dapat dilihat 





Tabel 24. Jumlah Petani Pada Tiap-Tiap Saluran Pemasaran Di 
Kecamatan Kintamani Kabupaten Bangli 
No 
Saluran 
Pemasaran Jumlah Petani Persentase (%) 
1. Saluran I 2 6,67 
2. Saluran II 9 30,00 
2. Saluran III 16 53,33 
3. Saluran IV 3 10,00 
  Jumlah 30 100 
Sumber : Analisis data Primer 
  Berdasarkan Tabel 24 dapat diketahui bahwa saluran 
pemasaran III merupakan saluran yang paling banyak digunakan oleh 
petani yaitu sebesar 53,33%, yaitu sebanyak 16 orang petani jeruk 
keprok siem. Saluran ini banyak digunakan oleh petani karena petani 
lebih memilih menjual langsung jeruk keprok siemnya ke pedagang 
besar dengan kondisi jeruk keprok siem sudah digrading sehingga 
petani dapat memperoleh untung dengan harga yang berbeda-beda 
tersebut dan petani mendapat hasil penjualan dengan harga yang stabil 
di pasaran yang sesuai kesepakatan kedua pihak. Selain itu, pada 
saluran III ini, pedagang pengecer membeli langsung kepada 
pedagang besar, hal ini dilakukan agar pedagang pengecer mendapat 
harga lebih murah dibandingkan jika mereka membeli ke pedagang 
kecil. 
Saluran II merupakan urutan kedua dari saluran pemasaran 
yang banyak digunakan yaitu sebesar 30% atau sebanyak 9 orang 
petani jeruk keprok siem. Hal ini serupa dengan saluran pemasaran III, 
namun bedanya pada saluran pemasaran II ini pedagang pengecer 
membeli jeruk keprok siem dari pedagang kecil, hal ini disebabkan 
pasokan jeruk yang ada di pedagang besar telah habis dibeli oleh 
pedagang kecil, sehingga pedagang pengecer tidak mendapat bagian 
jeruk keprok siem, selain itu pedagang pengecer kurang mendapat 
informasi pasar mengenai jumlah pasokan jeruk di pedagang besar. 
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Saluran pemasaran IV, digunakan oleh petani sebesar 10%, 
terdiri dari 3 orang petani jeruk keprok siem. Dalam saluran ini, petani 
menjual jeruk keprok siemnya kepada pedagang pengumpul, hal ini 
dilakukan oleh petani yang mempunyai pekerjaan lain selain petani, 
seperti guru, perangkat desa, sehingga petani tidak mau terlalu      
repot mengurus sortasi, grading, pengemasan dan pemasaran yang 
terlalu jauh. 
Sedangkan untuk saluran pemasaran I merupakan saluran 
pemasaran yang paling sedikit digunakan oleh petani jeruk keprok 
siem yaitu sebesar 6,67% atau sebanyak 2 orang petani jeruk keprok 
siem. Pada saluran pemasaran ini, petani menjual jeruknya kepada 
penebas, hal ini dilakukan oleh petani dengan alasan, yaitu petani 
kurang mempunyai modal yang besar sehingga petani tidak 
mempunyai dana untuk biaya pemetikan, alasan yang kedua petani 
tidak mempunyai jaringan atau koneksi dalam memasarkan jeruknya 
sehingga dia hanya memasarkannya kepada penebas. Saluran ini 
sedikit digunakan oleh petani, karena pada saat penelitian mayoritas 
petani di sana adalah petani yang mempunyai permodalan kuat, untuk 
modal awal berusahatani jeruk kurang lebih Rp 75.000.000,00. 
Sedangkan pendidikan petani jeruk keprok siem di lokasi penelitian 
adalah 15 orang tamat SLTP dan 15 orang tamat SLTA. Tingkat 
pendidikan yang diterima petani akan membantu mereka dalam 
mengelola usahatani jeruk keprok siemnya dan juga cara pandang 
mereka dalam memilih jalur pemasaran yang mereka gunakan. 
6. Biaya, Margin, dan Keuntungan Pemasaran 
Proses mengalirnya barang atau produk dari produsen ke 
konsumen membutuhkan suatu biaya, dengan adanya biaya pemasaran 
maka suatu produk akan meningkat harganya. Untuk mengetahui besarnya 
biaya, keuntungan dan marjin pemasaran di tingkat lembaga pemasaran 
pada keempat saluran yang digunakan petani jeruk keprok siem di 
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Kecamatan Kintamani Kabupaten Bangli dapat dilihat pada Tabel  25, 26, 
27 dan 28. 
Berikut ini rata-rata biaya, keuntungan dan marjin pemasaran jeruk 
keprok siem di Kecamatan Kintamani Kabupaten Bangli pada saluran 
pemasaran I : 
Tabel 25. Rata-Rata Biaya, Marjin, dan Keuntungan Pemasaran Jeruk 
Keprok Siem di Kecamatan Kintamani Kabupaten Bangli Pada 
Saluran Pemasaran I 
No Uraian  Nilai (Rp/5200 kg) (%) 
1. Petani    
 a. Harga Tingkat Petani  18.200.000 38,93 
 b. Biaya Petik  0 0 
 
c. Biaya Sortir 
d. Biaya Pengemasan 
e. Biaya Penimbangan 













  g. Total Biaya  0 0 
2. Penebas    
 a. Harga Beli Jeruk  18.200.000 38,93 
 b. Biaya Petik 75.000  0,16 
 c. Biaya Sortir 50.000  0,10 
 
d. Biaya Pengemasan  
e. Biaya Penimbangan 
f. Biaya Pengangkutan 













 h. Total Biaya  1.418.500 3,03 
 i. Keuntungan  3.781.500 8,08 
 j. Marjin Pemasaran  5.200.000 11,12 
  k. Harga Jual rata - rata    
 1000 kg SB  @6500 6.500.000  13,90 
 1100 kg S     @5500 6.050.000  12,94 
 1050 kg K    @4500 4.725.000  10,10 
 1000 kg B    @3500 3.500.000  7,4 
 1050 kg AA @2500  2.625.000  5,61 
 Jumlah   23.400.000 50,05 
3. Pedagang Besar    
 a. Harga Beli Jeruk    
 1000 kg SB  @6500 6.500.000  13,90 
 1100 kg S     @5500 6.050.000  12,94 
 1050 kg K    @4500 4.725.000  10,10 
 1000 kg B    @3500 3.500.000  7,4 
 1050 kg AA @2500  2.625.000  5,61 
 Jumlah   23.400.000 50,05 
 b. Biaya Bongkar Muat 145.600  0,31 
 c. Biaya Pengangkutan  1.710.000  3,65 
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Lanjutan Tabel 25... 
No Uraian  Nilai (Rp/5200 kg) (%) 
 d. Biaya Retribusi 20.000  0,04 
 e. Biaya ijin dan parkir 20.000  0,04 
 f. Biaya Penyusutan 900.000  1,9 
 g. Total Biaya  2.795.600 5,97 
 h. Keuntungan  5.004.400 10,70 
 i. Marjin Pemasaran  7.800.000 16,68 
  j. Harga Jual    66,73 
 1000 kg SB  @8000 8.000.000  17,1 
 1100 kg S     @7000 7.700.000  16,47 
 1050 kg K    @6000 6.300.000  13,47 
 1000 kg B    @5000 5.000.000  10,69 
 1050 kg AA @4000  4.200.000  8,98 
 Jumlah   31.200.000 66,73 
4. Pedagang Kecil    
 a. Harga Beli Jeruk    
 1000 kg SB  @8000 8.000.000  17,1 
 1100 kg S     @7000 7.700.000  16,47 
 1050 kg K    @6000 6.300.000  13,47 
 1000 kg B    @5000 5.000.000  10,69 
 1050 kg AA @4000  4.200.000  8,98 
 Jumlah   31.200.000 66,73 
 b. Biaya Bongkar Muat 468.000  1,0 
 
c. Biaya Pengangkutan  
d. Biaya Retribusi 









 f. Total Biaya  1.123.000 2,4 
 g. Keuntungan  4.050.000 8,66 
 h. Marjin Pemasaran  5.173.000 11,06 
  i. Harga Jual     
 1000 kg SB  @9000 9.000.000  19,25 
 1100 kg S     @8000 8.800.000  18,82 
 1050 kg K    @7000 7.350.000  15,72 
 1000 kg B    @6000 6.000.000  12,83 
 1050 kg AA @5000  5.250.000  11,22 
 Jumlah   36.400.000 77,86 
5. Pedagang Pengecer    
 a. Harga Beli Jeruk    
 1000 kg SB  @9000 9.000.000  19,25 
 1100 kg S     @8000 8.800.000  18,82 
 1050 kg K    @7000 7.350.000  15,72 
 1000 kg B    @6000 6.000.000  12,83 
 1050 kg AA @5000  5.250.000  11,22 
 Jumlah   36.400.000 77,86 
 b. Biaya Bongkar Muat 438.000  0,93 
 c. Biaya Pengemasan  171.600  0,36 
 
d. Biaya Pengangkutan  
e. Biaya Retribusi 











Lanjutan Tabel 25... 
No Uraian  Nilai (Rp/5200 kg) (%) 
 g. Total Biaya  3.572.600 7,64 
 h. Keuntungan  6.777.400 14,49 
 i. Marjin Pemasaran  10.350.000 22,13 
  j. Harga Jual     
 1000 kg SB  @12000 12.000.000  25,66 
 1100 kg S     @10000 11.000.000  23,52 
 1050 kg K    @9000 9.450.000  20,21 
 1000 kg B    @8000 8.000.000  17,11 
 1050 kg AA @6000  6.300.000  13,47 
 Jumlah   46.750.000 100 
6. Konsumen    
  Harga Beli Konsumen    
 1000 kg SB  @12000 12.000.000  25,66 
 1100 kg S     @10000 11.000.000  23,52 
 1050 kg K    @9000 9.450.000  20,21 
 1000 kg B    @8000 8.000.000  17,11 
 1050 kg AA @6000  6.300.000  13,47 
 Jumlah   46.750.000 100 
7. a. Total Marjin Pemasaran  28.523.000 61,01 
 b. Total Biaya Pemasaran  8.909.700 19,05 
 c. Total Keuntungan  19.613.300 41,95 
  d. Farmer’s Share    
 Super Besar (1-(7a/5200)/12000)100%) 54,29 
 Super (1-(7a/5200)/11000)100%) 45,14 
 King (1-(7a/5200)/  9000)100%) 39,05 
 Bom (1-(7a/5200)/  8000)100%) 31,43 
 AA (1-(7a/5200)/  6000)100%) 8,58 
Sumber : Analisis Data Primer, 2009. 
Berdasarkan Tabel 25 dapat diketahui bahwa saluran pemasaran I 
lembaga pemasaran jeruk keprok siem yang terkait adalah penebas, 
pedagang besar, pedagang kecil dan pengecer. Pada saluran I, harga di 
tingkat petani sebesar Rp 18.200.000,00 per 5200 kg. Petani tidak 
mengeluarkan biaya pemasaran apa pun karena petani menjual jeruk 
keprok siemnya kepada penebas. 
Pada saluran pemasaran I penebas mengeluarkan biaya-biaya 
seperti biaya petik, biaya sortir, biaya pengemasan, biaya penimbangan, 
biaya pengangkutan dan biaya penyusutan. Biaya petik di sini adalah  
biaya untuk membayar tenaga kerja petik, yaitu Rp 15.000,00                 
per orang, pada saluran pemasaran I ini penebas menggunakan 2-3    
orang, tergantung banyaknya jeruk keprok siem pada lahan yang          
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akan ditebas. Biaya sortir yaitu biaya yang dikeluarkan untuk membayar 
tenaga kerja sortir dan sekaligus  grading  jeruk. Setelah jeruk dipetik   
dari pohon, kemudian jeruk disortir dan digrading dari yang besar hingga 
yang kecil menjadi 5 tingkatan, yaitu super besar, super, king, bom dan         
AA. Biaya penimbangan yaitu biaya yang dikeluarkan untuk membayar 
tenaga kerja timbang, jadi setelah jeruk di sortir dan digrading kemudian 
dikemas dalam peti dan dilakukan penimbangan. Sedangkan biaya 
pengangkutan yaitu biaya untuk mengangkut tenaga kerja ke lahan 
termasuk membeli bahan bakar mobil angkut. Biaya penyusutan meliputi 
biaya risiko jika jeruk rusak, dihitung dengan cara jumlah jeruk yang rusak 
(kg) dikalikan dengan harga beli dari petani. Penebas menjual jeruknya 
kepada pedagang besar dengan kondisi jeruk sudah digrading sehingga 
kondisi ini sangat menguntungkan penebas karena penebas membeli jeruk 
dari petani dengan harga jeruk yang disama-ratakan yaitu sebesar            
Rp 3.500,00 per kg kemudian penebas menjualnya dengan harga yang 
bervariasi sesuai besar kecilnya jeruk yaitu super besar dengan harga      
Rp 6.500,00 per kg, super dengan harga Rp 5.500,00 per kg, king dengan 
harga Rp 4.500,00 per kg, bom dengan harga Rp 3.500,00 per kg dan AA 
dengan harga Rp 2.500,00 per kg. 
Pedagang besar membeli jeruk keprok siem dari penebas dengan  
mengeluarkan biaya pemasaran yang terdiri dari biaya bongkar muat yaitu 
biaya bongkar jeruk dari truk ekspedisi Bali dan diangkut ke lapak 
pedagang besar yang ada di Pasar Gede. Biaya pengangkutan sekali 
pengiriman jeruk sebesar Rp 1.710.000,00 yaitu biaya untuk membayar 
ekspedisi truk dari Kintamani ke Solo (Pasar Gede). Biaya retribusi yaitu 
biaya karcis pasar, biaya ijin dan parkir yaitu biaya untuk ijin bongkar 
muat dan parkir truk ekspedisi di Pasar Gede, biaya penyusutan yaitu 
dihitung dengan penyusutan per peti kurang lebih 3 kg kemudian dikalikan 
dengan harga beli dari penebas. Penyusutan ini meliputi risiko jeruk yang 
rusak pada saat perjalanan dan yang tidak laku dijual. Pedagang besar 
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dalam menjual jeruknya kepada pedagang kecil mengambil keuntungan   
Rp 1.500,00 per kg untuk masing-masing grade.  
Pada saluran pemasaran I ini pedagang kecil mengeluarkan biaya 
pemasaran yang terdiri dari biaya bongkar muat yaitu biaya angkut jeruk 
(kuli gendong) Pasar Gede dan kuli gendong pasar dimana pedagang kecil 
berjualan, untuk kuli gendong Pasar Gede sebesar Rp 3.000,00 per peti (50 
kg) dan untuk kuli gendong tempat pedagang kecil berjualan sebesar      
Rp 1.500,00 per peti. Biaya pengangkutan dikeluarkan untuk membeli 
bahan bakar mobil angkut jeruk, biaya retribusi yaitu biaya karcis pasar, 
biaya penyusutan terdiri dari risiko jeruk yang rusak dan yang tidak laku 
dijual, dihitung dengan penyusutan per peti (50 kg) kurang lebih 1 kg 
kemudian dikalikan dengan harga beli dari pedagang besar. Pedagang kecil 
mengambil keuntungan Rp 1.000,00 per kg dari masing-masing grade. 
Biaya pemasaran yang dikeluarkan pedagang kecil lebih sedikit 
dibandingkan yang dikeluarkan pedagang besar karena selain tidak 
membayar ekspedisi truk, penyusutan jeruk yang ditanggung hanya 
sedikit. Hal ini disebabkan risiko jeruk rusak di dalam pengangkutan yang 
kecil dan pedagang kecil tidak melakukan penyimpanan jeruk dalam kurun 
waktu yang lama. 
Pedagang pengecer mengeluarkan biaya pemasaran yang lebih 
besar dibandingkan pedagang kecil. Hal ini disebabkan pada pedagang 
pengecer terdapat biaya pengemasan yaitu biaya untuk membeli kantong 
plastik, pengecer biasa membeli kantong plastik tersebut 1 press berisi 10 
bendel dan tiap bendel berisi 50 lembar dengan harga Rp 33.000,00 per 
press, 1 kantong plastik dapat berisi kurang lebih 2 kg jeruk. Selain itu,  
biaya penyusutan pada pedagang pengecer juga cukup besar karena 
pengecer melakukan penyimpanan jeruk dalam kurun waktu yang cukup 
lama dibandingkan pedagang besar dan pedagang pengecer, penyimpanan 
jeruk dilakukan hingga jeruk tersebut laku di jual. Risiko jeruk yang rusak 
selama penyimpanan dan yang tidak laku dijual dihitung per kg dengan 
penyusutan per peti kurang lebih 3-5 kg kemudian dikalikan dengan harga 
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beli dari pedagang kecil. Pedagang pengecer dalam menjual jeruknya 
kepada konsumen mengambil keuntungan untuk super besar Rp 3.000,00 
per kg, untuk super, king dan bom Rp 2.000,00 per kg sedangkan untuk 
AA mengambil keuntungan Rp 1.000,00 per kg. Keuntungan yang diambil 
pedagang pengecer per kg nya paling tinggi dibandingkan pedagang besar 
dan pedagang kecil, hal ini dilakukan untuk menutup biaya pemasaran di 
tingkat pedagang pengecer yang cukup besar, mengingat siklus pedagang 
pengecer tidak secepat siklus dagang pedagang besar dan pedagang kecil. 
Farmer’s share adalah bagian yang diterima petani produsen, 
semakin besar farmer’s share dan semakin kecil marjin pemasaran maka 
dapat dikatakan suatu saluran pemasaran berjalan secara efisien. Pada 
saluran pemasaran I memiliki farmer’s share untuk grade super besar 
sebesar 54,29%, super sebesar 45,14%, king sebesar 39,05%, bom sebesar 
31,43%, dan AA sebesar 8,58%. Berdasarkan hasil tersebut hanya grade 
super besar yang efisien yaitu nilai farmer’s share nya lebih dari 50%, 
sedangkan untuk grade yang lain belum efisien karena nilai farmer’s share 
nya kurang dari 50%. 
Berikut ini rata-rata biaya, keuntungan dan marjin pemasaran jeruk 














Tabel 26.Rata-Rata Biaya, Marjin, dan Keuntungan Pemasaran Jeruk 
Keprok Siem di Kecamatan Kintamani Kabupaten Bangli Pada 
Saluran Pemasaran II 
No Uraian  Nilai (Rp/31700kg)  (%) 
1. Petani    
 a. Harga Tingkat Petani    
 6000 kg SB  @6000 36.000.000  12,61 
 6000 kg S     @5000 30.000.000  10,51 
 7700 kg K    @4000 30.800.000  10,79 
 6000 kg B    @3000 18.000.000  6,30 
 6000 kg AA @2000  12.000.000  4,20 
 Jumlah   126.800.000 44,44 
 
b. Biaya Sortir 
c. Biaya Pengemasan 
d. Biaya Penimbangan 











  f. Jumlah Biaya  7.659.000 2,68 
2. Pedagang Besar    
 a. Harga Beli Jeruk    
 6000 kg SB  @6000 36.000.000  12,61 
 6000 kg S     @5000 30.000.000  10,51 
 7700 kg K    @4000 30.800.000  10,79 
 6000 kg B    @3000 18.000.000  6,30 
 6000 kg AA @2000  12.000.000  4,20 
 Jumlah   126.800.000 44,44 
 b. Biaya Bongkar Muat 887.000  0,31 
 
c. Biaya Pengangkutan  
d. Biaya Retribusi 
e. Biaya Ijin dan Parkir 













 g. Total Biaya  18.995.400 6,65 
 h. Keuntungan  44.404.400 15,56 
 i. Marjin Pemasaran  63.399.800 22,22 
  j. Harga Jual     
 6000 kg SB  @8000 48.000.000  16,82 
 6000 kg S     @7000 42.000.000  14,72 
 7700 kg K    @6000 46.200.000  16,19 
 6000 kg B    @5000 30.000.000  10,51 
 6000 kg AA @4000  24.000.000  8,41 
 Jumlah   190.200.000 66,66 
3. Pedagang Kecil    
 a. Harga Beli Jeruk    
 6000 kg SB  @8000 48.000.000  16,82 
 6000 kg S     @7000 42.000.000  14,72 
 7700 kg K    @6000 46.200.000  16,19 
 6000 kg B    @5000 30.000.000  10,51 
 6000 kg AA @4000  24.000.000  8,41 
 Jumlah   190.200.000 66,66 
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Lanjutan Tabel 26... 
No Uraian  Nilai (Rp/31700kg)  (%) 
 b. Biaya Bongkar Muat 2.853.000  1 
 
c. Biaya Pengangkutan  
d. Biaya Retribusi 









 f. Total Biaya  6.793.000 2,38 
 g. Keuntungan  24.907.000 8,73 
 h. Marjin Pemasaran  31.700.000 11,11 
  i. Harga Jual     
 6000 kg SB  @9000 54.000.000  18,92 
 6000 kg S     @8000 48.000.000  16,82 
 7700 kg K    @7000 53.900.000  18,89 
 6000 kg B    @6000 36.000.000  12,61 
 6000 kg AA @5000  30.000.000  10,50 
 Jumlah   221.900.000 77,77 
4. Pedagang Pengecer    
 a. Harga Beli Jeruk    
 6000 kg SB  @9000 54.000.000  18,92 
 6000 kg S     @8000 48.000.000  16,82 
 7700 kg K    @7000 53.900.000  18,89 
 6000 kg B    @6000 36.000.000  12,61 
 6000 kg AA @5000  30.000.000  10,50 
 Jumlah   221.900.000 77,77 
 b. Biaya Bongkar Muat 2.292.000  0,80 
 c. Biaya Pengemasan 1.046.100  0,36 
 
d. Biaya Pengangkutan  
e. Biaya Retribusi 









 g. Total Biaya  16.728.100 5,86 
 h. Keuntungan  46.671.900 16,35 
 i. Marjin Pemasaran  63.400.000 22,22 
  j. Harga Jual     
 6000 kg SB  @11000 66.000.000  23,13 
 6000 kg S     @10000 60.000.000  21,03 
 7700 kg K    @9000 69.300.000  24,29 
 6000 kg B    @8000 48.000.000  16,82 
 6000 kg AA @7000  42.000.000  14,72 
 Jumlah   285.300.000 100 
5. Konsumen    
  Harga Beli Konsumen    
 6000 kg SB  @11000 66.000.000  23,13 
 6000 kg S     @10000 60.000.000  21,03 
 7700 kg K    @9000 69.300.000  24,29 
 6000 kg B    @8000 48.000.000  16,82 
 6000 kg AA @7000  42.000.000  14,72 
 Jumlah   285.300.000 100 
6. a. Total Marjin Pemasaran   158.499.800 61,36 
 b. Total Biaya Pemasaran  50.175.500 19,42 
 c. Total Keuntungan  115.983.300 40,65 
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Lanjutan Tabel 26... 
No Uraian  Nilai (Rp/31700kg)  (%) 
  d. Farmer’s Share    
 Super Besar (1-(6a/31700)/11000)100%) 54,54 
 Super (1-(6a/31700)/10000)100%) 50 
 King (1-(6a/31700)/  9000)100%) 44,44 
 Bom (1-(6a/31700)/  8000)100%) 37,50 
 AA (1-(6a/31700)/  7000)100%) 28,57 
Sumber : Analisis Data Primer, 2009. 
  Berdasarkan Tabel 26 menunjukkan bahwa pada saluran pemasaran 
II lembaga pemasaran yang terkait adalah pedagang besar, pedagang kecil 
dan pedagang pengecer. Pada saluran pemasaran ini, petani menjual 
langsung jeruknya kepada pedagang besar di Pasar Gede dengan kondisi 
jeruk sudah di grading sehingga petani mengeluarkan biaya pemasaran 
yang terdiri dari biaya sortir jeruk, biaya sortir ini juga sekaligus biaya 
grading jeruk, setelah disortir jeruk dikemas kemudian ditimbang, 
biasanya jumlah timbangan ditulis dengan spidol atau tinta pada peti 
sedangkan biaya pengangkutan digunakan untuk mengangkut tenaga kerja 
ke kebun. 
  Pedagang besar membeli jeruk kepada petani sudah dalam      
bentuk grading. Pada kondisi ini, pedagang dapat memperoleh harga beli 
jeruk yang lebih murah karena langsung membeli dari petani kemudian 
menjualnya kepada pedagang kecil dengan mengambil keuntungan         
Rp 2.000,00 per kg untuk masing-masing grade. Total biaya yang 
dikeluarkan oleh pedagang besar sebesar Rp 18.995.400,00 per 31700 kg 
meliputi biaya bongkar muat, biaya pengangkutan (ekspedisi truk), biaya 
retribusi, biaya ijin dan parkir ekspedisi truk dan biaya penyusutan 
sedangkan untuk keuntungan pemasaran dan marjin pemasaran di tingkat 
pedagang besar masing-masing sebesar Rp 44.404.400,00 per 31700 kg 
dan Rp 63.399.800,00 per 31700 kg.  
  Pedagang kecil mengeluarkan biaya pemasaran yang lebih kecil 
dibandingkan pedagang besar, hal ini terpaut pada biaya pengangkutan dan 
biaya penyusutan. Biaya pengangkutan pada pedagang kecil hanya sekedar 
untuk membeli jeruk ke Pasar Gede dan mengantarkan ke tempat 
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pedagang kecil sedangkan pada pedagang besar untuk membayar ekspedisi 
truk. Biaya penyusutan pedagang kecil berkisar hanya 1 kg per peti 
sedangkan pedagang besar berkisar 3 kg per peti. Pedagang kecil pada 
saluran pemasaran II ini berjualan di Pasar Legi, Pasar Gemblegan dan 
Pasar Jongke kemudian menjual jeruknya ke pedagang pengecer dengan 
mengambil keuntungan Rp 1.000,00 per kg untuk tiap-tiap grade. 
  Pedagang pengecer menjual jeruk nya kepada konsumen dengan 
mengambil keuntungan Rp 3.000,00 per kg untuk grade super besar dan 
Rp 2.000,00 per kg untuk grade super, king bom dan AA. Dibandingkan 
dengan lembaga pemasaran lain pada saluran II ini, pedagang pengecer 
memiliki keuntungan yang paling tinggi hal ini disebabkan karena 
pengambilan keuntungan pedagang pengecer per kg yang lebih banyak. 
Namun jika dilihat dari frekuensinya, pedagang pengecer lebih rendah dari 
pada pedagang besar dan pedagang kecil. Jika dalam satu bulan pedagang 
besar dan pedagang kecil mampu melakukan 10 kali transaksi, pedagang 
pengecer hanya mampu melakukan 4 transaksi. 
 Pada saluran pemasaran II memiliki farmer’s share untuk grade 
super besar sebesar 54,54%, super sebesar 50%, king sebesar 44,44%, bom 
sebesar 37,50%, dan AA sebesar 28,57%. Farmer’s share untuk grade 
super besar nilainya lebih dari 50% sehingga dapat dikatakan efisien, 
untuk super nilai farmer’s share nya tepat 50% sedangkan untuk grade 
king, bom dan AA belum efisien karena nilai farmer’s share nya kurang 
dari 50%. Total marjin pemasaran, total biaya pemasaran, total keuntungan 
pemasaran masing-masing sebesar Rp 158.499.800,00 per 31700 kg,      
Rp 50.175.600,00 per 31700 kg dan Rp 115.983.300,00 per 31700 kg.  
Berikut ini rata-rata biaya, keuntungan dan marjin pemasaran jeruk 






Tabel 27.  Rata-Rata Biaya, Marjin, dan Keuntungan Pemasaran Jeruk 
Keprok Siem di Kecamatan     Kintamani Kabupaten Bangli Pada 
Saluran Pemasaran III 
No Uraian  Nilai (Rp/57300kg) (%) 
1. Petani    
 a. Harga Tingkat Petani    
 10000 kg SB  @6000 60.000.000  13,08 
 10000 kg S     @5000 50.000.000  10,90 
 17300 kg K    @4000 69.200.000  15,09 
 10000 kg B    @3000 30.000.000  6,54 
 10000 kg AA @2000  20.000.000  4,36 
 Jumlah   229.200.000 50 
 
b. Biaya Sortir 
c. Biaya Pengemasan 
d. Biaya Penimbangan 











  f. Jumlah Biaya  14.126.000 3,08 
2. Pedagang Besar    
 a. Harga Beli Jeruk    
 10000 kg SB  @6000 60.000.000  13,08 
 10000 kg S     @5000 50.000.000  10,90 
 17300 kg K    @4000 69.200.000  15,09 
 10000 kg B    @3000 30.000.000  6,54 
 10000 kg AA @2000  20.000.000  4,36 
 Jumlah   229.200.000 50 
 b. Biaya Bongkar Muat 1.604.400  0,34 
 
c. Biaya Pengangkutan  
d. Biaya Retribusi 
e. Biaya ijin dan parkir 













 g. Total Biaya  39.716.400 8,66 
 h. Keuntungan  74.883.600 16,33 
 i. Marjin Pemasaran  114.600.000 25 
  j. Harga Jual     
 10000 kg SB  @8000 80.000.000  17,45 
 10000 kg S     @7000 70.000.000  15,27 
 17300 kg K    @6000 103.800.000  22,64 
 10000 kg B    @5000 50.000.000  10,90 
 10000 kg AA @4000  40.000.000  8,72 
 Jumlah   343.800.000 75 
3. Pedagang Pengecer    
 a. Harga Beli Jeruk    
 10000 kg SB  @8000 80.000.000  17,45 
 10000 kg S     @7000 70.000.000  15,27 
 17300 kg K    @6000 103.800.000  22,64 
 10000 kg B    @5000 50.000.000  10,90 
 10000 kg AA @4000  40.000.000  8,72 
 Jumlah   343.800.000 75 
 b. Biaya Bongkar Muat 3.960.000  0,86 
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Lanjutan Tabel 27... 
No Uraian  Nilai (Rp/57300kg) (%) 
 c. Biaya Pengemasan 1.890.900  0,41 
 
d. Biaya Pengangkutan  
e. Biaya Retribusi 









 g. Total Biaya  26.717.900 5,8 
 h. Keuntungan  87.882.100 19,17 
 i. Marjin Pemasaran  114.600.000 25 
  j. Harga Jual     
 10000 kg SB  @10000 100.000.000  21,81 
 10000 kg S     @9000 90.000.000  19,63 
 17300 kg K    @8000 138.400.000  30,19 
 10000 kg B    @7000 70.000.000  15,27 
 10000 kg AA @6000  60.000.000  13,08 
 Jumlah   458.400.000 100 
4. Konsumen    
  Harga Beli Konsumen    
 10000 kg SB  @10000 100.000.000  21,81 
 10000 kg S     @9000 90.000.000  19,63 
 17300 kg K    @8000 138.400.000  30,19 
 10000 kg B    @7000 70.000.000  15,27 
 10000 kg AA @6000  60.000.000  13,08 
 Jumlah   458.400.000 100 
5. a. Total Marjin Pemasaran   229.200.000 50 
 b. Total Biaya Pemasaran  80.560.300 17,57 
 c. Total Keuntungan  162.765.700 35,50 
  d. Farmer’s Share    
 Super Besar (1-(5a/57300)/10000)100%) 60 
 Super (1-(5a/57300)/  9000)100%) 55,55 
 King (1-(5a/57300)/  8000)100%) 50 
 Bom (1-(5a/57300)/  7000)100%) 42,85 
 AA (1-(5a/57300)/  6000)100%) 33,33 
Sumber : Analisis Data Primer, 2009. 
   Berdasarkan Tabel 27, pada saluran pemasaran III lembaga 
pemasaran yang terkait adalah pedagang besar dan pedagang pengecer. 
Pada saluran pemasaran ini, petani menjual langsung jeruknya          
kepada pedagang besar di Pasar Gede dalam kondisi jeruk sudah 
digrading. Biaya pemasaran yang dikeluarkan oleh petani terdiri dari biaya 
sortir (termasuk grading) setelah disortir dan digrading jeruk dikemas 
menggunakan peti, kemudian ditimbang. Sedangkan biaya pengangkutan 
digunakan untuk menuju ke kebun sekaligus mengangkut tenaga kerja dan 
peralatan yang dibutuhkan setelah petik. 
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   Pedagang besar membeli jeruk kepada petani sudah dalam bentuk 
grading dan menjual jeruknya kepada pedagang pengecer dengan 
mengambil keuntungan Rp 2.000,00 per kg untuk masing-masing grade. 
Pada biaya pengangkutan saluran pemasaran III ini pedagang besar 
membayar untuk 2 truk sekaligus karena petani mengirim jeruk dengan 
jumlah yang besar, hal ini dilakukan karena pada saat itu menjelang Hari 
Raya Idul Fitri sehingga permintaan jeruk melimpah dan harga jeruk 
melambung. Pembelian jeruk pada pedagang besar ini biasanya pedagang 
besar menghubungi petani di Bali melalui telepon, memberitahukan 
mengenai keadaan pasar di Surakarta seperti harga, jenis dan jumlah jeruk 
yang beredar, serta jumlah permintaan jeruk. Jika keadaan menguntungkan 
(harga tinggi, jumlah permintaan tinggi, jumlah jeruk di pasaran tidak 
melimpah ruah) maka petani akan memetik jeruknya dan dikirim ke 
Surakarta. Untuk ekspedisi truk, petani yang mencarikan dan 
membayarnya terlebih dahulu dan setelah sampai Surakarta biaya akan 
diganti oleh pedagang besar sekaligus dengan pembayarannya melalui 
transfer bank.  
   Pedagang pengecer membeli jeruk langsung dari pedagang besar 
sehingga harga beli jeruk lebih murah dibandingkan jika pedagang 
pengecer membeli jeruk dari pedagang kecil namun terkadang jumlah 
pasokan jeruk pada pedagang besar telah laku terjual kepada pedagang 
kecil sehingga pedagang pengecer tidak kebagian dan mau tidak mau 
mereka harus membeli jeruk pada pedagang kecil. Pada kondisi ini, 
pedagang pengecer dapat mengambil keuntungan sebesar Rp 2.000,00 per 
kg untuk tiap-tiap grade. 
Pada saluran pemasaran III memiliki farmer’s share untuk grade 
super besar sebesar 60%, super sebesar 55,55%, king sebesar 50%, bom 
sebesar 42,85%, dan AA sebesar 33,33%. Grade super besar dan super 
secara ekonomis efisien karena nilai farmer’s share nya lebih dari 50%, 
Sedangkan untuk grade bom dan AA belum efisien karena nilai farmer’s 
share nya kurang dari 50%. Total marjin pemasaran, total keuntungan 
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pemasaran dan total biaya pemasaran masing-masing sebesar                  
Rp 229.200.000,00 per 57300 kg, Rp 162.765.700,00 per 57300 kg dan    
Rp 80.560.300,00 per 57300 kg.  
Berikut ini rata-rata biaya, keuntungan dan marjin pemasaran jeruk 





























Tabel 28. Rata-Rata Biaya, Marjin, dan Keuntungan Pemasaran Jeruk Keprok  
Siem  di  Kecamatan   Kintamani  Kabupaten  Bangli  Pada  Saluran 
Pemasaran IV 
No Uraian  Nilai (Rp/6200kg) (%) 
1. Petani    
 a. Harga Tingkat Petani  22.940.000 41,11 
 b. Biaya Petik  0 0 
 
c. Biaya Sortir 
d. Biaya Pengemasan 
e. Biaya Penimbangan 













  g. Total Biaya  0 0 
2. Pedagang Pengumpul    
 a. Harga Beli Jeruk  22.940.000 41,11 
 b. Biaya Sortir 90.000  0,16 
 
c. Biaya Pengemasan 
d. Biaya Penimbangan 
e. Biaya Pengangkutan 













 g. Total Biaya  1.637.400 2,93 
 h. Keuntungan  4.562.600 8,17 
 i. Marjin Pemasaran  6.200.000 11,11 
  j. Harga Jual    
 1500 kg SB   @6700 10.050.000  18,01 
 750   kg S      @5700 4.275.000  7,66 
 1700 kg K     @4700 7.990.000  14,31 
 750   kg B     @3700 2.775.000  4,97 
 1500 kg AA  @2700  4.050.000  7,25 
 Jumlah   29.140.000 52,22 
3. Pedagang Besar    
 a. Harga Beli Jeruk    
 1500 kg SB   @6700 10.050.000  18,01 
 750   kg S      @5700 4.275.000  7,66 
 1700 kg K     @4700 7.990.000  14,31 
 750   kg B     @3700 2.775.000  4,97 
 1500 kg AA  @2700  4.050.000  7,25 
 Jumlah   29.140.000 52,22 
 b. Biaya Bongkar Muat 173.600  0,31 
 
c. Biaya Pengangkutan  
d. Biaya Retribusi 
e. Biaya ijin dan parkir 













 g. Total Biaya  3.380.600 6,05 
 h. Keuntungan  4.680.000 8,38 
 i. Marjin Pemasaran  8.060.600 14,44 
  j. Harga Jual     
 1500 kg SB   @8000 12.000.000  21,50 
 750   kg S      @7000 5.250.000  9,40 
 1700 kg K     @6000 10.200.000  18,27 
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Lanjutan Tabel 28... 
No Uraian  Nilai (Rp/6200kg) (%) 
 750   kg B     @5000 3.750.000  6,72 
 1500 kg AA  @4000  6.000.000  10,75 
 Jumlah   37.200.000 66,66 
4. Pedagang Kecil    
 a. Harga Beli Jeruk    
 1500 kg SB   @8000 12.000.000  21,50 
 750   kg S      @7000 5.250.000  9,40 
 1700 kg K     @6000 10.200.000  18,27 
 750   kg B     @5000 3.750.000  6,72 
 1500 kg AA  @4000  6.000.000  10,75 
 Jumlah   37.200.000 66,66 
 b. Biaya Bongkar Muat 558.000  1 
 
c. Biaya Pengangkutan  
d. Biaya Retribusi 









 f. Total Biaya  1.137.000 2,03 
 g. Keuntungan  4.863.000 8,71 
 h. Marjin Pemasaran  6.000.000 10,75 
  i. Harga Jual     
 1500 kg SB   @9000 13.500.000  24,19 
 750   kg S      @8000 6.000.000  10,75 
 1700 kg K     @7000 11.900.000  21,32 
 750   kg B     @6000 4.500.000  8,06 
 1500 kg AA  @5000  7.500.000  13,44 
 Jumlah   43.400.000 77,77 
5. Pedagang Pengecer    
 a. Harga Beli Jeruk    
 1500 kg SB   @9000 13.500.000  24,19 
 750   kg S      @8000 6.000.000  10,75 
 1700 kg K     @7000 11.900.000  21,32 
 750   kg B     @6000 4.500.000  8,06 
 1500 kg AA  @5000  7.500.000  13,44 
 Jumlah   43.400.000 77,77 
 b. Biaya Bongkar Muat 558.000  1 
 c. Biaya Pengemasan 204.600  0,36 
 
d. Biaya Pengangkutan  
e. Biaya Retribusi 









 g. Total Biaya  3.456.600 6,19 
 h. Keuntungan  8.943.400 15,28 
 i. Marjin Pemasaran  12.400.000 22,22 
  j. Harga Jual    
 1500 kg SB   @12000 18.000.000  32,25 
 750   kg S      @10000 7.500.000  13,44 
 1700 kg K     @9000 15.300.000  27,41 
 750   kg B     @8000 6.000.000  10,75 
 1500 kg AA  @6000  9.000.000  16,12 
 Jumlah   55.800.000 100 
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Lanjutan Tabel 28... 
No Uraian  Nilai (Rp/6200kg) (%) 
6. Konsumen    
  Harga Beli Konsumen    
 1500 kg SB   @12000 18.000.000  32,25 
 750   kg S      @10000 7.500.000  13,44 
 1700 kg K     @9000 15.300.000  27,41 
 750   kg B      @8000 6.000.000  10,75 
 1500 kg AA  @6000  9.000.000  16,12 
 Jumlah   55.800.000 100 
7. a. Total Marjin Pemasaran   32.660.600 58,53 
 b. Total Biaya Pemasaran  9.611.600 17,22 
 c. Total Keuntungan  23.049.000 41,30 
  d. Farmer’s Share    
 Super Besar (1-(7a/6200)/12000)100%) 56,10 
 Super (1-(7a/6200)/10000)100%) 47,32 
 King (1-(7a/6200)/  9000)100%) 41,46 
 Bom (1-(7a/6200)/  8000)100%) 34,15 
 AA (1-(7a/6200)/  6000)100%) 12,20 
Sumber : Analisis Data Primer, 2009. 
Berdasarkan Tabel 28, menunjukkan bahwa pada saluran pemasaran 
IV lembaga pemasaran jeruk keprok siem yang terkait adalah pedagang 
pengumpul, pedagang besar, pedagang kecil dan pedagang pengecer. Pada 
saluran pemasaran IV, petani menjual jeruk keprok siemnya kepada 
pedagang pengumpul dalam kondisi jeruk belum digrading sehingga 
petani tidak mengeluarkan biaya pemasaran. Pedagang pengumpul 
menjual kepada pedagang besar dengan kondisi jeruk sudah digrading. 
Pedagang pengumpul mengeluarkan biaya-biaya pemasaran seperti biaya 
sortir (sekaligus grading), biaya pengemasan, biaya penimbangan, biaya 
pengangkutan dan biaya penyusutan. Pedagang pengumpul membeli dari 
petani dengan harga Rp 3.700,00 per kg kemudian menjualnya kepada 
pedagang besar dengan harga Rp 6.700,00 untuk super besar, Rp 5.700,00 
untuk super, Rp 4.700,00 untuk king, Rp 3.700,00 untuk bom dan           
Rp 2.700,00 untuk AA. 
Pedagang besar membeli jeruk keprok siem dari pedagang 
pengumpul dengan kondisi jeruk yang sudah digrading. Biaya pemasaran 
yang dikeluarkan oleh pedagang besar meliputi biaya pengangkutan 
ekspedisi truk, biaya ijin dan parkir truk angkut jeruk, biaya bongkar muat 
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jeruk dari truk menuju ke dalam Pasar Gede, biaya retribusi yang berupa 
karcis pasar dan biaya penyusutan yang berupa jeruk yang rusak dalam 
perjalanan. Pedagang besar mengambil keuntungan dari harga beli sebesar 
Rp 1.300,00 per kg untuk masing-masing grade. Bila dibandingkan 
dengan pedagang pengumpul, pedagang besar mengeluarkan biaya 
pemasaran yang lebih besar sedangkan perolehan keuntungannya juga 
lebih besar, terpaut Rp 117.400,00 dari pedagang pengumpul untuk satu 
kali transaksi sehingga marjin pemasaran di tingkat pedagang besar juga 
lebih besar karena marjin pemasaran diperoleh dari penjumlahan biaya 
total pemasaran dan keuntungan pemasaran.  
Pedagang kecil memperoleh jeruk keprok siem dari pedagang besar 
di Pasar Gede. Pedagang kecil berjualan di Pasar Legi, Pasar Jongke, Pasar 
Gemblegan dan Pasar Kadipolo. Pada umumnya mereka mengambil 
keuntungan sebesar Rp 1.000,00 per kg untuk tiap-tiap grade. Besarnya 
keuntungan yang mereka ambil tergantung pada kondisi pasar seperti, 
keadaan pasar yang ramai atau sepi, ketersediaan pasokan jeruk dan 
banyaknya konsumen yang membeli jeruk. Besarnya keuntungan yang 
diperoleh pedagang kecil lebih besar dari pada pedagang besar karena 
biaya yang dikeluarkan pedagang kecil lebih kecil sehingga diperoleh 
marjin pemasaran yang lebih rendah. 
Pedagang pengecer membeli jeruk keprok siem dari pedagang kecil 
dan menjualnya kepada konsumen dengan mengambil keuntungan sebesar 
Rp 3.000,00 per kg untuk grade super besar, sebesar Rp 2.000,00 per kg 
untuk grade super, king dan bom. Sedangkan untuk grade AA pedagang 
pengecer mengambil keuntungan Rp 1.000,00 per kg karena pada saat itu 
kualitas jeruk grade AA sangat kecil-kecil dan permintaan konsumen juga 
rendah sehingga pedagang pengecer hanya mengambil keuntungan sedikit 
agar jeruk grade AA cepat terjual dan tidak mengalami risiko busuk yang 
banyak. Rata-rata harga jual masing-masing pedagang pengecer pada 
saluran IV ini sama, hal ini disebabkan persaingan harga antar pedagang 
pengecer yang ketat, jika salah satu pedagang pengecer menurunkan harga 
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jual jeruknya maka secara langsung pedagang pengecer yang lain juga 
mengikutinya karena jika tidak maka konsumen akan membeli ke tempat 
pedagang yang harga jerukya lebih murah dan pedagang pengecer yang 
tetap mempertahankan harga akan mengalami kerugian yaitu jeruknya 
tidak cepat terjual dan risiko jeruk yang busuk dalam penyimpanan juga 
besar. 
Pada saluran pemasaran IV memiliki farmer’s share untuk       
grade super besar sebesar 56,10%, super sebesar 47,32%, king          
sebesar 41,46%, bom sebesar 34,15%, dan AA sebesar 12,20%. Untuk 
grade super besar secara ekonomi sudah efisien karena nilai farmer’s 
share nya lebih dari 50% sedangkan untuk grade super, king, bom dan AA 
belum efisien karena nilai farmer’s share nya kurang dari 50%. Total 
Marjin Pemasaran, total biaya pemasaran, total keuntungan pemasaran 
masing-masing sebesar Rp 32.660.600,00 per 6200 kg, Rp 9.611.600,00 
per 6200 kg dan Rp 23.049.000,00 per 6200 kg.    
7. Efisiensi Pemasaran 
Menurut Mubyarto (1995), sistem pemasaran dianggap efisien 
apabila mampu menyampaikan hasil-hasil dari produsen kepada konsumen 
dengan biaya wajar serta mampu mengadakan pembagian yang adil dari 
keseluruhan harga yang dibayarkan konsumen. 
Untuk mengetahui perbandingan tingkat efisiensi saluran 
pemasaran jeruk keprok siem di Kecamatan Kintamani Kabupaten Bangli 
secara ekonomis dapat diketahui dengan cara membandingkan besarnya 
total biaya pemasaran, total marjin pemasaran dan besarnya farmer’s share 








Tabel 29.  Perbandingan Total Biaya, Total Keuntungan dan Total Marjin 
Pemasaran serta Farmer’s Share dari Keempat Saluran 
Pemasaran jeruk keprok siem di Kecamatan Kintamani 










1 Total Biaya (Rp/kg) 1713,4 1582,8 1405,9 1550,2 
2 Total Keuntungan (Rp/kg) 3771,7 3658,7 2840,5 3717,5 
3 Marjin Pemasaran (Rp/kg) 5485,1 4999,9 4000 5267,8 
  Farmer's Share (%)     
 Super Besar 54,29 54,54 60 56,10 
 Super 45,14 50 55,55 47,32 
 King 39,05 44,44 50 41,46 
 Bom 31,43 37,50 42,85 34,15 
 AA 8,58 28,57 33,33 12,20 
 Sumber : Analisis Data Primer, 2009. 
Efisiensi pemasaran secara ekonomis merupakan salah satu cara 
untuk mengetahui efisiensi saluran pemasaran yaitu dengan menggunakan 
indikator bagian yang diterima petani produsen atau biasa disebut dengan 
farmer’s share. Besar kecilnya farmer’s share dipengaruhi oleh besar 
kecilnya marjin pemasaran. Semakin rendah marjin pemasaran maka 
semakin besar bagian yang diterima petani, dengan demikian saluran 
pemasaran tersebut dikatakan efisien.  
Berdasarkan Tabel 29 menunjukkan bahwa petani yang sudah 
melakukan grading yaitu saluran pemasaran II dan III memiliki nilai 
farmer’s share yang lebih besar dari pada petani yang belum melakukan 
grading. Namun, jika dilihat pada nilai farmer’s share untuk grade super 
besar pada saluran IV yang lebih besar dari pada saluran pemasaran II 
padahal pada saluran pemasaran IV petani belum melakukan grading, hal 
ini terjadi karena harga jual untuk grade super besar pada saluran IV lebih 
tinggi, terpaut Rp 1.000,00 per kg dari harga jual saluran pemasaran II. 
Nilai farmer’s share dipengaruhi dari besarnya marjin pemasaran, 
semakin besar marjin pemasaran semakin kecil nilai farmer’s share nya. 
Hal ini dapat dilihat pada saluran pemasaran I yang memiliki nilai marjin 
pemasaran paling tinggi, sehingga nilai farmer’s share nya lebih rendah 
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dari pada saluran pemasaran yang lain. Oleh karena itu hanya sebanyak 2 
responden yang menggunakan saluran ini. 
Saluran pemasaran III merupakan saluran yang paling banyak 
digunakan oleh petani yaitu sebanyak 16 responden. Saluran pemasaran ini 
mempunyai nilai farmer’s share paling tinggi dari pada ketiga saluran 
pemasaran lainnya. Hal ini disebabkan lembaga pemasaran yang terkait 
pada saluran ini lebih pendek yaitu pedagang besar dan pengecer. 
Sehingga semakin sedikit lembaga pemasaran yang terkait maka saluran 
tersebut lebih efisien secara ekonomi. Untuk grade super besar, super dan 
king sudah efisien secara ekonomi karena nilai farmer’s share nya lebih 
dari 50% sedangkan untuk grade bom dan AA belum efisien karena nilai 
farmer’s share nya kurang dari 50%. 
Berdasarkan hasil penelitian tersebut, maka hipotesis dapat 
diterima. Terbukti pada saluran pemasaran jeruk keprok siem di 
Kecamatan Kintamani Kabupaten Bangli yang lebih pendek secara 






VI. KESIMPULAN DAN SARAN 
A. Kesimpulan 
1. Saluran pemasaran yang digunakan petani jeruk keprok siem di 
Kecamatan Kintamani Kabupaten Bangli terdapat empat saluran 
pemasaran, yaitu : 
a. Saluran Pemasaran I: 
Petani → Penebas → Pedagang Besar → Pedagang Kecil → Pedagang 
Pengecer → Konsumen 
b. Saluran Pemasaran II: 
Petani → Pedagang Besar → Pedagang Kecil → Pedagang Pengecer 
→ Konsumen 
c. Saluran Pemasaran III: 
  Petani → Pedagang Besar → Pedagang Pengecer → Konsumen  
d. Saluran Pemasaran IV: 
Petani → Pedagang Pengumpul → Pedagang Besar → Pedagang Kecil 
→ Pedagang Pengecer → Konsumen 
2. Pada saluran I memiliki total biaya pemasaran Rp 1.713,4 per kg, marjin 
pemasarannya Rp 5.485,1 per  kg dan keuntungan pemasaran Rp 3.771,7 
per  kg. Pada saluran II besarnya total biaya pemasaran Rp 1.582,8 per  kg, 
marjin pemasarannya Rp 4.999,9 per kg dan  untuk keuntungan pemasaran 
sebesar Rp 3.658,7 per kg.  Pada saluran III besarnya total biaya 
pemasaran Rp 1.405,9 per kg, marjin pemasarannya Rp 4.000,00 per kg 
dan keuntungan pemasaran Rp 2.840,5 per kg. Pada saluran IV besarnya 
biaya pemasaran Rp 1.550,2 per kg, marjin pemasarannya Rp 5.267,8 per 
kg dan keuntungan pemasaran Rp 3.717,5 per kg. 
3. Jika dilihat dari efisiensi secara ekonomis dari keempat saluran yang ada 
di Kecamatan Kintamani Kabupaten Bangli maka saluran pemasaran III 
adalah saluran pemasaran jeruk keprok siem yang paling efisien karena 
mempunyai mempunyai nilai farmer’s share tertinggi yaitu untuk grade 




= 42,85%, dan AA = 33,33%.  
B. Saran 
Berdasarkan hasil penelitian ini dapat disarankan agar petani lebih aktif 
dalam mencari informasi pasar khususnya harga jeruk, baik di tingkat penebas, 
pedagang pengumpul maupun pedagang besar sehingga petani dapat 
membandingkan lembaga-lembaga pemasaran mana yang dapat memberikan 
keuntungan yang paling besar bagi petani. Sedangkan untuk pedagang besar, 
perlu memberitahukan kepada petani agar memperhatikan pemilihan dan 
pergerakan alat transportasi yang digunakan dalam pengangkutan jeruk dari 
Kabupaten Bangli ke Surakarta, seperti pemilihan mobil truk yang mempunyai 
kondisi fisik dan mesin yang baik, kemudian pemilihan supir truk yang 
disiplin dan sudah berpengalaman dalam membawa komoditi jeruk. Hal ini 
dilakukan untuk meminimalkan resiko kerusakan selama pengangkutan.  
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